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Colombia es un escenario ideal para generar una plataforma de fabricación y en-
samble de vehículos, camiones, buses y autopartes destinados a abastecer el 
mercado nacional y regional.1 
 
De acuerdo a este análisis y basándose en la inconformidad de los clientes al no 
encontrar suficiente oferta de  cauchos de mordaza componente del sistema de  
frenos de automotores,  MGR empresa fabricante de autopartes, toma la decisión 
de ampliar su portafolio de productos, por lo que propone desarrollar una investi-
gación que le direccione el beneficio de implementar dicha  línea de producción. 
 
Para  identificar los aspectos más relevantes y tomar decisiones acertadas que 
permitan decidir si es viable o no incursionar con este nuevo producto en el mer-
cado, se analizan todas las variables que intervienen para el desarrollo de la línea 
de cauchos de mordaza, buscando consolidar la mayor información acerca de la 
dinámica del sector de autopartes. Para esto se diagnostica la situación actual de 
la empresa y la relación con su entorno, complementado con un estudio de mer-
cado que determina las necesidades del cliente. Una vez identificadas dichas ne-
cesidades se  analiza  su capacidad de producción por medio de un estudio técni-
co. 
 
Al examinar los aspectos mencionados en el párrafo anterior, se estudia económi-
camente el proyecto, identificando los recursos con que cuenta la empresa y pro-
yectando las ventas, con el objeto de determinar la viabilidad del proyecto. Sin de-
jar de lado las consideraciones ambientales que se puedan presentar con la eje-
cución del mismo. 
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Siendo así, en el presente documento se desarrolla el Diseño e Implementación 
de una línea de Cauchos de Mordaza para frenos de Automotores, como amplia-
ción de las líneas  producidas por la empresa MGR demostrando la viabilidad del 
proyecto y su implementación. 
 
PALABRAS CLAVE: línea de producción, vehículos, frenos, Autopartes, cauchos 




Colombia is an idéal setting to create a Platform for manufacturing and assembly 
of cars, trucks, buses and spare parts supply for domestic and regional market. 
According to the opinion issued by Proexport, and behavior based on the purchase 
and sale of auto parts in the local market (Bogotá DC) MGR took the decision to 
expandits portfolio of products currently off ered through the design and implemen-
tation of a new line for the production of Gag rubbers for automotive brake system. 
 
According to this analysis and based on customer dissatisfaction at not finding 
enough supply of rubber jaw component of automotive brake system, MGR auto 
parts manufacturer, making the decision to expand its product portfolio, and there-
fore proposes develop research that will route the benefit of implementing such a 
production line. 
 
To identify the most relevant and accurate decisions in order to decide whether it is 
feasible or not dabble with this new product on the market, we analyze all the vari-
ables involved in the development of the rubber jaw line, seeking to consolidate the 
more information about the dynamics of the auto parts sector. For this we diag-
nosed the present situation of the company and the relationship with their environ-
  
 
ment, complemented by a market study to determine customer needs. Having 
identified these needs analyzes its production capacity by a technical study. 
 
Considering the issues raised in the previous paragraph, we study the project fi-
nancially, identifying resources available to the company and projecting sales, in 
order to determine the feasibility of the project. Without neglecting environmental 
considerations can be pre-set with the execution. 
 
As such, this paper develops the Design and Implementation of a line of Rubber 
Jaws for Automotive brakes as an extension of the lines produced by the company 
MGR demonstrating the feasibility of the project and its implementation. 
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La oferta colombiana autopartista se concentra en un gran porcentaje en la capital 
Bogotá (80%), seguida por otras ciudades principales como Medellín, Cali y Buca-
ramanga. Los productos manufacturados en el país son aires acondicionados, 
asientos y trim interior, bocelería exterior (bumpers), embragues (clutch), filtros de 
aire y aceite, llantas y neumáticos, mangueras de caucho, partes metalmecánicas, 
partes de dirección, partes eléctricas, partes de frenos, partes de suspensión, par-
tes de transmisión, ruedas, sistema de escape, vidrios de seguridad, y accesorios. 
Está capacidad instalada de autopartistas colombianos permite alcanzar el mínimo 
contenido regional (34,6% para vehículos hasta 16 personas y 18% para vehículos 
de más de 16 personas) para acceder a preferencias arancelarias exigidas en los 
acuerdos de libre comercio2. 
 
Existen muchas hipótesis de acuerdo a lo que sucederá con la aprobación de los 
tratados de Libre Comercio que Colombia viene firmando en la actualidad  con 
diferentes naciones, siendo uno de los aspectos a considerar la expectativa de 
crecimiento del parque automotor colombiano, estas negociaciones generan dos 
escenarios que serían importar o exportar vehículos y autopartes, lo que incre-
menta la demanda en el sector y  direcciona al mercado a prepararse para apro-
vechar los beneficios que ofrece este intercambio comercial. 
 
Antecediendo la necesidad de autopartes, MGR toma la decisión de  prepararse 
mediante la implementación de una nueva línea de producto, en búsqueda de in-
crementar su participación en el mercado, por tanto se lleva a cabo  un estudio 
orientado a establecer la viabilidad del proyecto; para lo cual se pusieron en 
                                            
2
http://www.slideshare.net/inviertaencolombia/industria-automotriz-perfil-sectorial-junio-2011 publi-
cado en junio de 2011 consultado octubre 2011 
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práctica, los conocimientos tanto  teóricos como conceptuales  adquiridos a lo lar-









“Colombia es un escenario ideal para generar una plataforma de fabricación y en-
samble de vehículos, camiones, buses y autopartes destinados a abastecer el 
mercado nacional y regional. La industria automotriz representa el 6,2% del PIB, 
emplea cerca del 2,5% de la población ocupada y ubica a Colombia como el quin-
to productor de automóviles en Latinoamérica. El aumento de las ventas de vehí-
culos entre 2002 y 2008 en Colombia y los países andinos, el desarrollo de siste-
mas de transporte masivo y la firma de tratados comerciales para abrir nuevos 
mercados de exportación han apalancado este crecimiento logrando ingresos por 
USD 1.300 millones y generando alrededor de 22.000 puestos de trabajo en el 
2008”3. 
 
Es por esto que MGR aprovechando, que varios de los clientes, solicitan muy a 
menudo los cauchos de mordaza, y que su capacidad instalada no es utilizada al 
cien por ciento, decide hacer un estudio que permita constatar cómo se encuentra 
el mercado de este producto en la ciudad de Bogotá, con la intención de estable-
cer si es posible la implementación de una línea de producción para la fabricación 
de este tipo de autopartes.  
 
Por tales motivos se desarrolla la investigación, con aprobación por parte de la 
empresa y la universidad libre, aplicando los conocimientos adquiridos en la for-
mación educativa profesional como Ingenieros Industriales. 
 
                                            
3 http://www.inviertaencolombia.com.co/Adjuntos/078_Perfil-Automotriz-esp.pdf 







 OBJETIVO GENERAL 
 
Diseñar e implementar una línea de cauchos de mordaza para frenos de Automo-
tores, como ampliación de las líneas  producidas por la empresa MGR.  
 
 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Hacer un diagnóstico de la situación actual de la empresa MGR 
 
 Realizar un estudio de mercado del sector automotriz que determine las ne-
cesidades de los clientes en cuanto a nuestro producto  
 
 Realizar un estudio técnico a la empresa MGR. 
 
 Diseñar la ingeniería básica del producto. 
 
 Hacer un estudio financiero que permita analizar la viabilidad económica del 
proyecto. 
 
 Hacer un análisis de sensibilidad para facilitar la toma de decisiones. 
 
 Realizar un estudio de Riesgos que permita analizar e identificar los proba-
bles escenarios de riegos que con lleva la ejecución del proyecto. 
 




1 EL PROBLEMA 
 
1.1 DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
 
“Durante los últimos años, el comercio de vehículos ha presentado un dinamismo 
importante en la economía Nacional, lo cual ha contribuido en gran medida al de-
sarrollo de la industria Autopartista” no solo con proyectos a gran escala sino “im-
pulsando la venta al detál”.4 
 
Al crecer el parque automotor, la demanda de autopartes aumenta  y el mercado 
nacional no alcanza a suplir las cantidades de repuestos exigidas, ocasionando 
una demanda insatisfecha, la cual la empresa MGR ha identificado al notar que 
sus clientes preguntan por referencias de cauchos de mordaza que no están im-





El  proyecto está enfocado en el sector automotor, más precisamente en el sumi-
nistro de autopartes, específicamente en  la implementación de una línea de re-
puestos para frenos de cauchos de mordaza en la empresa MGR que busca com-
plementar otras líneas ya existentes. 
 
Este proyecto tiene como base una empresa legalmente constituida, la cual cuenta 
con la experiencia, las instalaciones, la maquinaria y equipo aptos y adecuados 
para el desarrollo de dicha línea, con estándares de calidad competitivos. 
 
                                            
4
Disponible en Internet en:  www.misionpyme.com/cms/content/view/56/85/ (Organizar el rompeca-




El proyecto se desarrolla con el parque automotor que circula en la ciudad de Bo-




El desarrollo del diseño e implementación de una línea de cauchos de mordaza 
para frenos de automotores, tiene una duración de 4 años, distribuido en 6 meses 
de recolección de información, 6 meses de estudios y análisis de viabilidad del 
proyecto para dicha implementación y  3 años de horizonte de trabajo. 
 
1.3 SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 
 
Para la sistematización del problema, a continuación se realizan las  siguientes 
preguntas derivadas del problema formulado, para lo cual se han tenido en cuenta 
las variables externas e internas establecidas que forman parte del mismo. 
 
 ¿Por qué Colombia es un buen mercado para la fabricación de Autopartes? 
 ¿Cómo se pueden identificar las necesidades de los clientes? 
 ¿Qué oportunidades se encuentran en  el sector autopartes? 
 ¿Con un  estudio de mercados se pueden  identificar las amenazas y oportuni-
dades del entorno? 
 ¿Al realizar el estudio Técnico podremos conocer la capacidad de producción 
de la empresa? 
 ¿Cómo determinar la correcta selección de los productos a fabricar dentro de 
una amplia gama donde todos son potenciales? 
 ¿Es viable cumplir con los estándares de precio, calidad y competitividad dentro 
de la normas de la legislación Colombiana sobre partes para frenos? 
 ¿En la inversión que se plantea para esta nueva línea, la empresa obtendrá 
ganancias de tipo económico o de tipo estratégico? 
 29 
 
 ¿Al implementar la línea para frenos de automotores, habrá una sobresaliente 
alineación de los objetivos y metas de mercadeo con respecto a la política y estra-
tegias empresariales? 
 
1.4 VARIABLES DEL PROBLEMA 
 
1.4.1 Variables Independientes 
 Implementación de una línea para frenos que permita satisfacer las necesida-
des de los clientes: Llegar a la implementación es el propósito de la empresa, 
pero para ello se debe tener la certeza que el proyecto sea viable. 
 Posicionamiento en el mercado: La empresa ya cuenta con varias líneas de re-
puestos para frenos de automotores, por lo tanto ya tiene un reconocimiento en 
el mercado, lo que beneficia las siguientes líneas que se desean producir. 
 Planta, maquinaria y equipo para desarrollar el proyecto: La empresa cuenta 
con la maquinaria y equipo para llevar a cabo la ampliación de las líneas. 
 
1.4.2 Variables Dependientes 
 Proceso de gestión de ventas: Es importante impulsar las ventas del nuevo pro-
ducto con un proceso de gestión, que permita llegar al cliente. 
 Nivel competitivo de las demás empresas del sector: La competencia es un 
punto clave al lanzar un nuevo producto, ya que se deben analizar sus fortale-
zas y sus amenazas para tomarlas como ejemplo. 
 Atención y nivel de servicio a los clientes: Es un valor agregado que genera 
confianza en el cliente. 
 Gestión con los proveedores: De una buena relación y negociación con los pro-
veedores, depende en gran parte el éxito de una empresa. 
 Planes estratégicos empresariales: Las estrategias pautan la manera de llegar 
al éxito esperado. 
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 Diseño del producto: El diseño del  producto se debe tomar como un punto rele-
vante, en la implementación de la nueva línea.  
 Calidad del producto: para llegar a ser competitivos se debe tener calidad en el 
producto lanzado. 
 Participación en el mercado: La empresa cuenta con líneas de producción simi-
lares lo que es un punto a favor para el nuevo producto. 
 Publicidad y promoción de los productos: se pretende trabajar en este punto al 
lanzar la nueva línea. 
 
1.4.3 Variables Intervinientes  
 Cambios a nivel económico, social y político a nivel nacional: estos cambios 
pueden llegar a influir de tal manera se vea alterado el gusto del consumidor, ya 
sea para favorecer o no el consumo del producto. 
 Normatividad comercial y tributaria a nivel nacional: cuando se determinan polí-
ticas y normas  tributarias es importante estar al tanto, ya que pueden afectar 
los resultados esperados de un producto. 
 Normatividad de los acuerdos bilaterales de intercambio comercial: es de vital 
importancia conocer las normas de los acuerdos bilaterales, ya que estos pue-
den perjudicar o favorecer las negociaciones de la empresa. 
 Tasas de interés crediticio: para efectos de préstamos la empresa debe consi-
derar las tasas que maneja la entidad financiera, puesto que se debe amorti-
guar este concepto. 
 
1.1. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
Con base en lo anterior, surgen la siguiente pregunta orientadoras de la investiga-
ción 
¿Al diseñar e implementar una línea de cauchos de mordaza para frenos de Au-
tomotores, logrará la empresa MGR abastecer en algún % la demanda insatisfe-




1.5 MARCO CONCEPTUAL  
 
Para llevar a cabo  un proyecto de inversión que permita  tomar decisiones acerca 
de la creación de una futura implementación que muestra el diseño comercial, 
técnico-organizacional, económico y financiero de la misma, se necesita tener los 
conceptos muy claros al respecto. 
Definición de Proyecto: “Es la búsqueda de una solución inteligente al plantea-
miento de un problema tendiente a resolver, entre muchas, una necesidad huma-
na .En esta forma puede haber diferentes ideas, inversiones de diverso monto, 
tecnología y metodologías con diverso enfoque, pero todas ellas destinadas a re-
solver las necesidades del ser humano en todas sus facetas, como pueden ser 
educación, alimentación, salud, ambiente, cultura, etcétera”5 
 
La necesidad de los proyectos de inversión: “Todos y cada uno de los bienes y 
servicios que tenemos disponibles en el mercado, antes de venderse comercial-
mente, fueron evaluados desde varios puntos de vista, siempre con el objetivo fi-
nal de satisfacer una necesidad humana. Después de esto, hubo quien se dedicó 
a producirlos en masa, por consiguiente tuvo que realizar una inversión económi-
ca.”6 
 
Con base en lo anterior, es claro que si se trata de satisfacer necesidades huma-
nas a través de productos, se debe pensar en dos cosas; definir el proyecto lle-
vando a cabo los estudios necesarios y por ende invertir en la ejecución del mismo 
para garantizar una alta probabilidad de éxito. 
 
En el ámbito de la inversión privada, el objetivo principal es que la empresa sobre-
viva, mantener el mismo segmento del mercado, diversificar la producción, aunque 
                                            
5
 Baca Urbina, Gabriel, “Evaluación de Proyectos”, Tercera Edición, Mc. Graw Hill, México 1995.  
6
 Haime Levi Luis, Planeación Financiera de la Empresa Moderna, ISEF, S.A., México 1995. 
 32 
 
no se aumente el rendimiento sobre capital, etcétera; en esencia la realidad 
económica, política, social y cultural de la entidad donde se piense invertir, mar-
cará los criterios que se seguirán para realizar la evaluación adecuada, por lo cual 
los criterios y la evaluación son, la parte fundamental de toda evaluación de pro-
yectos7. 
 
Sector de Autopartes: “En Colombia se producen diversos tipos de autopar-
tes, entre las que se encuentran: sistemas de suspensión, sistemas de dirección, 
sistemas de escape, sistemas de transmisión, sistemas de refrigeración, material 
de fricción, partes eléctricas como baterías y cableados, productos químicos, ri-
nes, llantas, filtros para aire, lubricantes y combustibles, tapicerías en tela y cuero, 
trim interior, vidrios templados, laminados y para blindaje, bastidores de chasis, 
aires acondicionados, partes de caucho y metal y accesorios, entre otros.  
 
Las empresas proveedoras de equipo original tienen certificados sus procesos de 
gestión con normas internacionales como la TS-16949. Los bienes se fabrican ba-
jo normas de producto como ISO, ASTM, CE y JIS, además de las normas priva-
das de las casas matrices mundiales de vehículos para las cuales la industria au-
topartista es proveedor en Colombia, Venezuela y Ecuador, entre otros”8.  
 
1.6 MARCO TEÓRICO 
 
1.6.1 Antecedentes  
De acuerdo con la CEPAL9, la economía colombiana creció 0.8% en el 2009, 
comportamiento que sobresale entre los países de la región cuya economía en 
conjunto se contrajo. A partir del tercer trimestre del año anterior se observaron 
signos positivos de recuperación que se mantienen en los primeros meses de 
                                            
7
 Ibid., p. 26 ref. 5 
8
 Disponible en http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?Id=76&Tipo=2 
9
COMISION ECONOMICA PARA AMERICA LATINA 
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2010, con un mejor desempeño de la producción industrial, el comercio y el repun-
te de la confianza de los consumidores y los industriales10 
 
En medio de la recesión generalizada de la economía, de las dificultades comer-
ciales con los países vecinos como Ecuador y Venezuela, el mercado de auto-
móviles experimentó una caída de 16.6% en el 2009,11 confirmando el deterioro 
que se viene presentando desde finales del año 2008 y que ha llevado consigo 
igualmente al subsector de autopartes. 
 
Sin embargo, analistas consideran que este desempeño resulta “benévolo”12 si se 
tiene en cuenta el entorno marcado por las dificultades económicas, el traumatis-
mo que generó la implementación del “RUNT”13, y otros temas que pesan en el 
desarrollo de este sector en Colombia como los graves problemas de movilidad y 
la extensión de medidas restrictivas al tránsito de vehículos en ciudades capitales 
como Bogotá.  
 
De acuerdo con información publicada por la Revista Dinero, la desaceleración del 
sector de autopartes se acentúo en el 2009 como resultado de la contracción de 
las ventas de vehículos automotores, la recesión y la restricción por parte del go-
bierno venezolano a las importaciones provenientes de Colombia. Se espera que 
la relativa fortaleza del peso y la recuperación del mercado interno propicien un 
mayor dinamismo en 2010. 
 
En declaraciones recogidas por el diario La República 13, el vicepresidente de la 
Asociación Colombiana de Fabricantes de Autopartes, Alberto Macías Osorio, se-
                                            
10
Guerrero María del P. Castro Sara Marcela Autopartistas optimistas en la recuperación del sector 




Documento=80012. Recuperado Septiembre 09 de2010 
12
Que tiene buena voluntad o afecto. (www.significado-de.com/benevolo_21707.html -) 
13
Registro Único Nacional de Transito. (www.runt.com.co) 
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ñaló que el principal objetivo del sector es lograr una transformación productiva 
que le permita convertirse en un competidor en el ámbito internacional. 
 
En Colombia respondieron la Encuesta de Metalmecánica Internacional 29 empre-
sarios que representan el 24 por ciento del total. 13 de ellos calificaron la situación 
de la industria de autopartes en la región como regular, 12 como buena y 4 como 
mala. 
 
Respecto a la expectativa de los empresarios colombianos sobre el desempeño 
del sector en 2010, las respuestas señalan que será mejor al del 2009 (17), igual 
(9 encuestados) y los más pesimistas (3) creen que será inferior al de 200914. 
  








1.7 LA EMPRESA 
 
MGR. MECANIZADOS GENERALES Y REPUESTOS 
 




1.8 GENERALIDADES DE LA EMPRESA 
 
1.8.1 Marco Histórico MGR  
MECANIZADOS GENERALES Y REPUESTOS “MGR se creó el 15 de marzo de 
1998 con el objetivo de abastecer el mercado de repuestos para automóviles en 
Bogotá. 
 
Su propietario y creador Don Jesús Eduardo Ramírez Peralta teniendo una vasta 
experiencia en el mercado automotor y en la fabricación de moldes para plástico y 
caucho, tuvo la idea de establecer una empresa de su propiedad con fines lucrati-
vos en la cual pudiese poner en práctica toda su capacidad.  
 
Inicialmente MGR empieza con tres trabajadores y solo se ocupaba de la fabrica-
ción de moldes para clientes particulares y no fabricaba moldes propios.  
 
Debido a la apertura económica y al crecimiento del parque automotor en Colom-
bia, surgió la necesidad de implementar líneas definidas de producción y comen-
zar la fabricación de una mayor cantidad de referencias solicitadas por el mercado 
de todas las marcas de automóviles vendidos en el país. En este punto se empezó  
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maximizar su nicho de mercado implementando productos de freno abarcando 
marcas como Chevrolet, Mazda, Renault, Toyota, Mitsubushi. 
 
Para mediados de esta década (2005) la empresa comenzó la venta de sus re-
puestos en Bogotá y en la mayor parte del territorio colombiano con eventuales 
ventas a países vecinos como Venezuela, Ecuador y Centroamérica, caracte-
rizándose por su calidad y cumplimiento,  logrando incrementar su participación en 
estos mercados año tras año. 
  
Actualmente MGR. MECANIZADOS GENERALES Y REPUESTOS se ha consoli-
dado por la calidad de sus productos, realizando alianzas con comercializadoras, 
ha aumentado sus numero de productos y planifica la manufactura de muchos 
más con el objetivo de ser una empresa en la que se encuentre toda la línea de 
repuestos en caucho para el sistema de frenos caracterizándose por la excelencia 
de sus procesos.”15 
 
1.9 DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
 
MGR. MECANIZADOS GENERALES Y REPUESTOS, se dedica a la fabricación y 
manufactura de materias primas y en la elaboración mediante la aplicación de pro-
cesos propios de moldes para piezas en plástico, a la fabricación y  diseño de pie-
zas para frenos. 
 
MGR, se clasifica dentro del sector metalmecánico según los códigos de clasifica-
ción internacional industrial uniforme CIIU de la siguiente manera: 
 
 D343000: Fabricación de partes, piezas y accesorios (autopartes) para vehícu-
los automotores y para sus motores. 
                                            
15
 Documentos de la empresa MGR y relatos del Gerente General Jesús Eduardo Ramírez Peralta 
 37 
 
 D 289000. Fabricación de otros productos elaborados de metal, y actividades de 
servicios relacionados con el trabajo de metales 
 
1.9.1 Misión  
“Desarrollar, producir y comercializar artículos de caucho para frenos y la industria 
ofreciendo  productos de calidad para satisfacer las necesidades de nuestros 
clientes distribuidores y consumidores, buscando atender las necesidades de todo 
tipo de automóviles y fortalecerse en el mercado de repuestos Nacionales e Inter-
nacionales.” 
 
1.9.2 Visión  
“Posicionarse como una marca líder, innovadora y aspiracional del mercado na-
cional.  Ofreciendo la mejor opción de producto, precio y servicio, para nuestros 
clientes.” 
 
1.9.3 Portafolio de productos  
MGR es una marca que tiene un producto para todo tipo de automóviles de las 
marcas existentes en el país, renovando su línea en base a  la llegada de nuevos 
vehículos. 
 
MGR es fabricante de todo tipo de piezas en caucho vulcanizado, su principal ob-
jetivo es ofrecer productos que cumplan con las especificaciones técnicas de sus 
clientes, además de las normas nacionales e internacionales de calidad a un pre-
cio competitivo. 
 
1.9.4 Productos y servicios 
 Interiores de caliper para frenos de disco 
 Empaquetaduras de cilindro de accionamiento hidráulico  
 Chupas para cilindros hidráulicos 
 Sellos de caucho para bombas de freno 
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 Tapones de vaso para bomba de freno 
 Retenedores para booster 
 ligas de caliper 
 Chupas para embrague 
 Diafragmas de booster 
 Sellos de válvula para motor 
Además de los productos mencionados la empresa ofrece el servicio de fabrica-
ción de moldes para caucho, plástico, troqueles, fabricaciones especiales según 
planos, diseño de máquinas de uso industrial 
 
1.9.5 Aspectos legales 
 Nombre de la Empresa: mecanizados generales y repuestos 
 Dirección: diagonal 2 #24-32 barrio Eduardo Santos 
 Clasificación de la Empresa: Dimensión: microempresa. 
 Forma Jurídica: la empresa se encuentra registrada en el régimen común bajo 
persona natural. 
 Actividad Económica: industria manufacturera 
 Actividad que desarrolla: La empresa se dedica a la  transformación de la ma-




1.9.6 Aspectos administrativos 
 
Figura 2. ORGANIGRAMA 
 
Fuente: Documentos MGR 
 
1.9.7 Objetivos empresa MGR 
 Objetivo general 
Posicionarse como una marca líder, en la elaboración de productos para el sector 
automotriz e industrial con altos estándares de calidad  ofreciendo la mejor opción 




 Objetivos específicos de MGR 
 Ser para el 2012 una empresa  certificada bajo la norma NTC ISO 
9001:2000, dedicada a la manufactura de artículos de caucho para usos 
especializados en la industria.  
 Cumplir con las normas técnicas requeridas para los productos de frenos en 
Colombia y en el exterior.  
 Tecnificar los procesos productivos asegurando la calidad de nuestros pro-
ductos.  
 Adquirir maquinaria  que permita desarrollar nuevos productos  y asegurar 




Para llevar a cabo el diagnostico se tuvo en cuenta el libro “Modelo Comercial Mi-
Pymes – autor José Ignacio Campos Naranjo” donde se tocan los aspectos más 
relevantes de cada uno; como general se realizó un diagnóstico de mercado en 
abarca todos los factores externos a la empresa. Como específico se hizo un dia-
gnóstico de la empresa que se refiere a los factores internos. 
 
Los puntos del diagnóstico se presentan en documentos anexos al trabajo. A con-
tinuación se muestra un resumen que representa los resultados de dichos dia-
gnósticos: 
 
1.10.1 Diagnostico General o de Mercado  
En el  diagnostico a nivel externo,  se analizan aspectos del mercado en general y 
su entorno, estos van desde  políticas, análisis, cambios  económicos,  sociales, 
culturales, ecológicos, tecnológicos, etc., y todos los temas relacionados que  




1.10.2 DOFA Diagnostico General o de Mercado 
 
Tabla 1. Matriz de impactos 
MATRIZ DOFA DEL DIAGNOSTI-
CO GENERAL 
ANÁLISIS EXTERNO DEL MER-
CADO 
FORTALEZAS (D) 
1.  Ofrecer repuestos que se pueden 
comprar por separado, vendiendo solo la 
parte en caucho. 
2.  Los cauchos se vendaran con un valor 
agregado, su color será distinto al tradi-
cional y su empaque muy innovador. 
3. Brindar servicios postventa de asesor-
ías, garantía y soporte técnico. 
4.  MGR trabaja sobre pedido por lo que 
reduce costos de almacenamiento. 
5.  Posee objetivos, metas, estrategias y 
políticas claramente definidas. 
6. MGR cuenta con una base de datos de 
los clientes, lo que permite mantener in-
formación actualizada de los mismos para 
ampliar el portafolio de productos.  
7.  Los cauchos de mordaza no tienen un 
producto sustituto, ya que son piezas es-
pecíficas de los las mordazas de los fre-
nos de automotores. 
8. MGR cuenta con proveedores certifica-
dos por normas técnicas que ofrecen ple-
na garantía en la materia prima. 
DEBILIDADES (D) 
1.  No contar con indicadores que le permitan 
cuantificar algunos aspectos importantes, 
como el grado de satisfacción del cliente, la 
oportunidad y servicio de los proveedores y el  
cumplimiento de las ventas. 
2.  No estar certificados bajo ninguna Norma 
Técnica, ocasiona una desventaja frente a la 
competencia y aceptación de nuevos clien-
tes. 
3.  No manejar los desechos de caucho como 
material reciclable. 
4.  Falta de publicidad de la empresa y sus 
productos. 
5. La empresa MGR en el momento no tiene 
ninguna línea exclusiva. 
6. La demora con la entrega de algunos pe-
didos, que no se alcanzan a entregar a tiem-
po. 
7.   La empresa MGR no se manejan promo-
ciones que le permitan competir, dar y ganar 
clientes.  
8.  No se tiene un método específico para 
monitorear la competencia  
9.  La empresa no cuenta con un plan  de 
planificación ni control de mercadeo definido. 
10.  No se cuenta con manuales de funciones 





1. De aprovechar el buen momen-
to por el cual está pasando el sec-
tor de autoparte en Colombia. 
2.  De aprovechar que la demanda 
insatisfecha de cauchos de mor-
daza, que permite incursionar en 
el mercado. 
3.  De aprovechar el incremento 
en ventas de vehículos automoto-
res que ha habido en la última 
década y los pronósticos positivos 
que muestra el mercado. 
4.  De aprovechar que los cauchos 
se venden a lo largo del año, ya 
que todos los carros ameritan un 
cambio o reparación en cualquier 
momento de su vida útil. 
5.  Con  la apertura económica y 
los tratados de libre comercio au-
menta la venta de automotores, 
eso incrementaría la demanda de 
piezas de repuesto. 
ESTRATEGIAS "FO" 
 
Utilizar  la base de datos de los clientes 
que tiene MGR para sacar al mercado la 
nueva línea de cauchos de mordaza,  
aprovechando el buen momento por el 
cual está pasando el sector de autopartes 
en el país. 
 
Brindar exclusividad de la venta de los 
cauchos de mordaza que al ofrecer re-




Crear una página web que permita brindar 
publicidad de la empresa MGR y sus produc-
tos, permitiendo abrir el mercado a nivel na-
cional e internacional y estar a la vanguardia 
de la tecnología, la apertura económica y los 
TLC por la que está atravesando el país en la 
actualidad.  
 
Ofrecer un producto exclusivo como es ven-
der solo la parte en caucho del kit de morda-
za, debido a que la parte en acero se deterio-
ra menos y no existe  una empresa que lo 
venda por separado. Esta estrategia permitir-





1.  Los altos costos de mano de 
obra e impuestos que tiene el go-
bierno nacional sobre las ventas. 
2.  Las tasas de interés que están 
actualmente establecidas por las 
entidades financieras para los 
préstamos. 
3.  La apertura de mercados inter-
nacionales, puede ocasionar una 
mayor oferta de los productos. 
4.  La exigencia de certificación de 
calidad y normas ambientales que 
exige el mercado actual. 
5. Entrar a un mercado existente y 
competir con empresas más anti-
guas. 
6.  El aumento del precio del com-
bustible para los despachos de los 
productos. 
7.  Es una amenaza para el sector 
de autopartes la incursión del mer-
cado extranjero, puesto que la 
competencia sería más fuerte. 
ESTRATEGIAS "FA" 
 
Consolidar la marca de  MGR para contra-
rrestar el crecimiento del mercado con un 
portafolio amplio, de calidad y con un ser-
vicio post venta que brinde confianza a los 
clientes. 
 
Brindar innovación en los productos y em-
paques con una imagen visible y llamativa 
que al tiempo que sirva de publicidad y se 
quede en la memoria de los clientes. 
ESTRATEGIAS "DA" 
 
Incluir nuevos servicios al cliente, que les 
brinden un mayor disfrute del producto, por 
ejemplo, el servicio de instalación, nuevas 
garantías, nuevas facilidades de pago, una 
mayor asesoría en la compra, soporte técni-
co. 
 
Crear un Plan de mercadeo, que permita con-
trolar y planificar las actividades que se lleven 
a cobo con las ventas, adquisición de nuevos 
clientes, ampliación de mercados; en busca 
de contrarrestar la incursión del mercado ex-
tranjero. 





1.10.3 Análisis cuantitativo del diagnostico de mercados 
Por medio de la matriz de influencia se cuantificaron los factores de mayor impor-
tancia del diagnostico de mercado identificados en el DOFA, con el fin de relacio-
nar los aspectos y obtener un puntaje que se pueda graficar y medir. 
  
Tabla 2 Matriz de influencia del diagnóstico de mercado. 
 
Fuente: el autor 
 
El factor más influyente es el plan de mercadeo, que evidencia su importancia a la 
hora de incursionar en el mercado y direcciona a la empresa sobre las variables 
externas de mayor relevancia. 
 
El puntaje arrojado posiciona cada elemento en un plano que permite direccionar 
el manejo que se le debe dar a cada uno de los factores mencionados. Este análi-
sis se realiza mediante un esquema axial, permitiéndole a la empresa tomar deci-
siones orientadas al buen funcionamiento. 
 
  
0 2 2 2 1 7
2 0 2 1 1 6
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A. OBJETIVOS, METAS Y POLITICAS DEFINIDAS
B. SERVICIO POSTVENTA
C. PLAN DE MERCADEO
D. TRATADOS DE LIBRE COMERCIO
E. ANALISIS DE LA COMPETENCIA
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Tabla 3. Esquema axial diagnóstico de mercado 
 
Fuente: el autor 
 
Con base en el puntaje obtenido en la Matriz de Influencia se ubican las variables 
descritas en el esquema axial, para determinar los aspectos de mayor importancia: 
 
 Cuadrante crítico: los objetivos, metas y políticas definidas (A), el servicio post 
venta (B),plan de mercadeo (C), tratados de libre comercio (D) , son de alta re-
percusión, por lo que se deben manipular con precaución al momento de aplicar 
estrategias, ya que estas pueden alterar otros puntos.  
 
 Cuadrante activo: En único factor ubicado en este cuadrante es el análisis de  la 
competencia (E); no es muy sensible frente a los otros, por lo que se pueden 
tomar decisiones sin temor a que afecten directamente a los otros aspectos. La 
competencia es un punto clave a la hora de analizar el mercado y se debe tener 
cierto conocimiento de ella, enmarcando algunas estrategias que persigan sus 







































A: Objetivos, Metas y políticas definidas 
D: Tratados de Libre Comercio 
C: Plan de Mercado 
B: Servicio Post Venta 
E: Análisis de  la competencia 
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1.10.4 Diagnostico Específico o de MGR 
Se realizó un diagnostico a nivel interno de la empresa MGR Mecanizados Gene-
rales y Repuestos, donde se analizaron políticas, objetivos, misión, visión, historia, 
portafolio de productos, metas  y todo lo concerniente a los temas que permiten 
identificar las condiciones generales en la que se encuentra la empresa en el mo-
mento. 
 





Tabla 4. Matriz de impactos MGR 
MATRIZ DOFA DEL DIAGNOSTICO DE 
LA EMPRESA. 
ANÁLISIS INTERNO DE LA EMPRESA 
MECANIZADOS GENERALES Y RE-
PUESTOS MGR 
FORTALEZAS (D) 
1.  Los objetivos de la empresa están claramente 
definidos, orientados al cumplimiento de las metas. 
2.  Los valores de la empresa están orientados hacia 
el personal, sus productos, colaboradores y clientes, 
permitiendo interactuar entre sí, logrando una mayor 
confianza. 
3.  Ser especialista en la fabricación de piezas para 
frenos de automotores del mercado colombiano. 
4.  Cuenta con maquinaria propia en óptimas condi-
ciones e instalaciones que son utilizadas de la manera 
más eficiente posible, para la fabricación de los pro-
ductos ofrecidos. 
5.  Su amplia experiencia le permite desarrollar nuevos 
productos, de manera rápida y eficaz. 
6.  Los productos fabricados por MGR cuentan con 
una gran aceptación, por su calidad y efectividad. 
7.  MGR cuenta con una amplia lista de productos que 
le garantizan un flujo de caja constante. 
8.  Los precios son competitivos en el mercado de 
repuestos para frenos de automotores, manteniendo 
una buena calidad. 
9.  Su conformación familiar proporciona agilidad y 
autonomía en la toma de decisiones. 
10.  Se tiene  registro de los competidores, de su lista 
de precios, referencias, aceptación de sus productos, 
así como la inconformidad de sus clientes.  
11.  Por la dimensión pequeña que posee la empresa, 
la coordinación y comunicación son efectiva, rápida y 
directa, por la puntualidad de cada cargo.  
12.  MGR cuenta con proveedores certificados por 
normas técnicas que ofrecen plena garantía en la 
materia prima. 
DEBILIDADES (D) 
1. No estar certificados bajo ninguna Norma Técnica, 
ocasiona una desventaja frente a la competencia y 
aceptación de nuevos clientes. 
2.  Falta de maquinaria de óptima tecnología, para des-
arrollar nuevos productos y tecnificar los procesos. 
3.  Falta de desarrollo publicitario. 
4. Falta de reconocimiento en el mercado, ha limitado 
su crecimiento y cerrar negocios importantes. 
5.  La empresa no se ha logrado consolidar como una 
empresa líder, en el mercado de frenos Nacional por su 
inadecuado manejo financiero. 
6.  Las ganancias de un proyecto ejecutado requiere 
una inversión económica que arroja ganancias tiempo 
después de su elaboración. 
7.   El capital de la empresa no es suficiente para des-
arrollar algunos proyectos, que ameritan una gran in-
versión. 
8.  Con el crecimiento que ha tenido la empresa, y al 
incursionar en otro tipo de servicios como el diseño de 
maquinas se ha hecho muy limitada su área de trabajo.  
9.  MGR posee la maquinaria indicada y las instalacio-
nes son utilizadas de manera eficiente para cumplir con 
sus tareas, actuales pero no permiten ampliar su capa-
cidad de producción, en un mercado donde la demanda 
es alta, lo que a limitado cerrar negocios de mas volu-
men, en consecuencia mantiene  un nivel de producción 
bajo, que  limita su crecimiento. 
10.  La contabilidad es muy básica, se concentra en los 
costos de producción y el margen de utilidad de cada 
proyecto. Las ganancias o pérdidas no tienen un análi-
sis para su inversión o en su defecto para su corrección. 
11.  No contar con indicadores que le permitan cuantifi-
car algunos aspectos importantes, como el grado de 
satisfacción del cliente, la oportunidad y servicio de los 
proveedores y el  cumplimiento de las ventas. 
12.  Muchas de las decisiones son tomadas sin previo 




1.  De aprovechar la demanda insatisfe-
cha que presenta el mercado de auto-
partes para frenos de vehículos. 
2.  De aprovechar que la demanda de 
productos nacionales se ha incrementa-
do por el respaldo y eficiencia que brin-
da, a menos precio que los importados. 
3.  De aprovechar el incremento en 
ventas de vehículos automotores que ha 
habido en la última década y los pronós-
ticos positivos que muestra el mercado. 
4.  De aprovechar el buen momento por 
el cual está pasando el sector de auto-
parte en Colombia. 
5.  De aprovechar las diferentes opcio-
nes de refinanciamiento, compra de 
cartera y otros beneficios que están 
ofreciendo las entidades financieras 
para las pequeñas empresas. 
6.  Amentar sus clientes debido a la 
exclusividad que tendría la empresa al 
ofrecer repuestos que se pueden com-
prar por separado. 
ESTRATEGIAS "FO" 
 
Aprovechar la demanda insatisfecha para aumentar 
las ventas, ofreciendo piezas de frenos para automoto-
res de excelente calidad y a un excelente precio, te-
niendo en cuenta que la demanda de autopartes se ha 
incrementado, debido al aumento de venta de vehícu-
los por la que está pasando el país. 
 
Con las diferentes opciones de financiamiento que 
está ofreciendo en el sistema financiero MGR preten-
de invertir en maquinaria planta y equipo, aprovechan-
do la experiencia y la aceptación que tienen sus pro-




Establecer indicadores que permitan a la empresa 
cuantificar las ventas y las metas propuestas, aprove-
chando el buen momento por el que está pasando es 
sector de autopartes. 
 
MGR  ampliará los turnos de trabajo para ampliar de 
esta manera la capacidad instalada y cumplir con la 
demanda exigida por el mercado en busca de aumentar 
el capital y poder adquirir maquinaria de más alta tecno-





1.  La mayoría de las empresas presen-
tes en el mercado de autopartes se 
encuentran certificadas por alguna nor-
ma técnica, lo que crea desventaja al 
momento de respaldar nuestros produc-
tos. 
2.  Las tasas de interés que están ac-
tualmente establecidas para los présta-
mos. 
3.  La apertura de mercados internacio-
nales, puede ocasionar una mayor ofer-
ta de los productos. 
4.  El crecimiento de la competencia, ya 
que el poder adquisitivo les permitirá 
invertir y conseguir un alto nivel en corto 
tiempo. 
5.  La implementación de nuevas tecno-
logías por parte de la competencia. 
6.  La devaluación del peso frente al 
dólar, para la adquisición de maquinaria 
de tecnología de punta, que general-
mente hay que importarla. 
ESTRATEGIAS "FA" 
 
MGR buscará en el  mediano plazo la certificación de 
sus procesos de producción y de la empresa como tal, 
para respaldar su marca y sus productos, en busca de 
cumplir a satisfacción las expectativas de servicio, 
calidad y oportunidad de sus clientes. 
 
Hacer alianzas con empresas del sector que tengan 
una buena proyección, intercambiando  maquinaria, 
personal capacitado y experiencia, para lograr un 
beneficio mutuo que permita unir fuerzas y alcanzar 
metas en común, principalmente a nivel internacional. 
ESTRATEGIAS "DA" 
 
Aplicar estrategias de benchmarking, tomando como 
ejemplo las empresas más sólidas del mercado y los 
productos fabricados por ellas, definiendo los principa-
les aspectos que la llevaron a posicionarse. 
 
Estamos en un mercado cambiante, que día a día 
avanza al ritmo de la tecnología, la ciencia y las exigen-
cias del cliente, si una empresa desea mantenerse y 
seguir en el mercado debe estar dispuesta a evolucio-
nar, es por esto que MGR de sus ganancias asignará 
un % para desarrollo e innovación tecnológica,  permi-
tiendo de esta manera adquirir maquinaria de tecnolog-
ía avanzada y ampliar su gama de productos. 




1.10.6 Análisis cuantitativo del diagnostico de la empresa 
Por medio de la matriz de influencia se cuantificaron los factores de mayor impor-
tancia del diagnostico de la empresa identificados en el DOFA, con el fin de rela-
cionar los aspectos y obtener un puntaje que se pueda medir y graficar.   
 
Tabla 5. Matriz de influencia diagnostico MGR 
 
Fuente: El autor 
 
Los factores mencionados en la matriz, son vitales en el funcionamiento de la em-
presa, siendo la calidad el elemento asociado de mayor relevancia, pues es el in-
dicador que arroja más puntaje dentro de la medición. 
 
El puntaje arrojado posiciona cada elemento en un plano que permite direccionar 
el manejo que se le debe dar a cada uno de los factores mencionados. Este análi-
sis se realiza mediante un esquema axial, permitiéndole a la empresa tomar deci-
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Tabla 6. Esquema axial diagnostico MGR 
 
Fuente: El autor 
 
Los elementos quedaron ubicados dentro del cuadrante crítico y cuadrante activo, 
arrojando el siguiente análisis: 
 
 Cuadrante Crítico: La calidad (E), el recurso humano (B), los principios corpora-
tivos (A) y la tecnología (D)  son los factores más  influyentes y determinantes 
para que la empresa se mantenga en el mercado. Constituyen el pilar de la 
compañía y sus decisiones se deben tomar con mayor cuidado ya que pueden 
alterar su funcionamiento. 
 
 Cuadrante activo: la planta física (C) es de vital importancia para los procesos, 
pero las decisiones tomadas con respecto a ella, no afectan de manera drástica 
el funcionamiento de la empresa. 
 
1.10.7 Conclusiones del diagnostico 
Con el diagnostico interno y externo se aclaran muchos interrogantes existentes 





































E: La calidad 
B: El Recurso 
Humano A: los principios 
corporativos 
D: La tecnología 
C: La planta física 
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mercado, maximizando las fortalezas y oportunidades identificadas, minimizando 
las debilidades y mitigando las amenazas que podrían llegar a influir en el lanza-
miento de la nueva línea de producción. Logrando de esta manera crear estrate-
gias que le ayuden a la empresa a seguir escalando en su proceso de ampliación 
y competitividad. 
 
Identificados los aspectos del diagnostico es necesario conocer con certeza el 
mercado al cual se desea incursionar, para lo que se lleva a cabo el siguiente es-
tudio. 
 
2 DISEÑO DEL PROYECTO 
 
2.1 ESTUDIO DE MERCADO 
 
Se lleva a cabo el estudio de mercado con el fin de determinar la viabilidad comer-
cial del producto y obtener información que  ayude a tomar decisiones y anticipar 
la evolución del mismo, recopilando  datos del público objetivo al que se quiere 
atender16.  
 
2.1.1  Producto esencial  
Los cauchos de mordaza Sirven para proteger y aislar las pizas mecánicas del 
sistema de frenos de los efectos ambientales.  
 
2.1.2 Producto real 
Los cauchos de mordaza son repuestos del sistema de frenos de los vehículos. 
  
                                            
16
ROJAS L. M. Evaluación de Proyectos para Ingenieros. Ecoe Ediciones. Colombia 2007. Pág 30 
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Tabla 7. Cauchos de mordaza 
 
Fuente: el autor 
 
2.1.3 Producto aumentado 
MGR ofrece al cliente algunas ventajas al adquirir los productos que fabrica: 
 
 Garantía: Todos los productos salidos de la fábrica, cuentan con garantía, si el 
producto presenta alguna situación anormal o no cumple con los requerimientos 
exigidos por el cliente, por materias primas, métrica y otras que tengan que ver 
con la esencia del producto. MGR repone las  piezas, hasta garantizar la confor-
midad del cliente. 
 
 Asesorías: MGR brinda asesoramiento a sus clientes, para el montaje  de las 
piezas. 
 
2.1.4 Segmentación del mercado  
Para llevar a cabo la segmentación del mercado se utiliza como fuente principal, 
las estadísticas del ministerio de transporte de los años 1995 al 2009, argumen-
tando que son los vehículos que en la actualidad se encuentran circulando y por lo 
tanto demandando autopartes. 
DEFINICION FORMA IMAGEN EMPAQUE ROTULADO MATERIAL COLOR
Tipo Fuelle: 
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De acuerdo a lo anterior se filtra “El parque automotor nacional del año 1995 al 
2009, por todos los tipos de vehículos de cuatro ruedas, todos los tipos de com-
bustible y todos los tipos de servicio a nivel nacional, componiéndose  por un total 
de  1.799.285 automotores”17. 
 
Gráfico 1. Parque automotor nacional 1995-2009 
   
Fuente: Estadistas del Ministerio de Transporte 
 
Los automóviles representan un 64% con 1.157.152, la categoría de camioneta el 
13% la, seguido por un 11% concentrado en la categoría de campero. El restante 
del parque automotor nacional está reflejado en 208.803 vehículos de otros tipos 
como microbús, buseta, volqueta y tracto camión. 
 
                                            
17
 Reporte general  todos los departamentos, 1995-2009 por todos los tipos de vehículos, todos los 






















2.1.5 Parque automotor Bogotá 
Debido a que la empresa ejerce su actividad laboral en la ciudad de Bogotá, es 
necesario segmentar el mercado a esta ciudad, filtrando el parque automotor  de 
la capital del año 1995 al año 2009 por todos los tipos de vehículos, todos los tipos 
de combustible y todos los tipos de servicio, quedando compuesto por un total de 
639.84218 automotores de 4 ruedas, representados en los siguientes porcentajes. 
 
Gráfico 2. Parque automotor Bogotá 
 
Fuente: Datos extraídos de las estadísticas del Ministerio de transporte 
 
Análisis de la gráfica: en Bogotá se concentra el 36% del total del parque automo-
tor nacional; el comportamiento en la ciudad es muy similar. La categoría de au-
tomóviles cubre la mayor parte con 464.826.  
 
                                            
18
 Reporte general para Bogotá D.C., 1995-2009 por todos los tipos de vehículos, todos los tipos de 

















PARQUE AUTOMOTOR BOGOTÁ 
 56 
 
Gráfico 3. Comparativo nacional vs. Bogotá 
 
Fuente: el autor. 
 
 
Fuente: el autor 
 
Con base en las gráficas anteriores, en el siguiente cuadro se analizan algunos 






















Tabla 8. Análisis Nacional vs Bogotá 
 
Fuente: el autor 
 
Análisis de la tabla: El comportamiento de la capital es similar al nacional, con-
centrándose la mayor cantidad en la categoría de automóviles, lo que indica que 
es un punto a tener en cuenta al momento de determinar los cauchos de mordaza 
que se deseen fabricar. 
 
2.1.6 Mercado meta  
Para determinar el mercado meta del producto se tuvieron en cuenta dos factores: 
 Los vehículos con mayor circulación en la ciudad de Bogotá, determinados en la 
clasificación del parque automotor de la capital. Y 
 Los datos arrojados por la encuesta: 
 
  
NACIONAL % BOGOTA % DIFERENCIA ANALISIS
AUTOMOVIL    1.157.152 64%    464.826 73% 692.326        
La cantidad de automóviles que circulan 
en la ciudad de Bogotá, representan 
mas de la mitad del total de vehículos.
CAMPERO        199.620 11%      82.922 13% 116.698        
Este vehículo de trafico mas campestre, 
tiene una participación significante. Es 
el segundo en participación en la ciudad
CAMIONETA        233.710 12%      64.326 10% 169.384        
El % de las camionetas de Bogotá es un 
poco menor al % a nivel nacional, sin 
embargo su presencia es notable.
RESTO        208.803 13%      27.768 4% 181.035        
En este campo se encuentran los 
vehículos que representan menores 
cantidades. Como volquetas, buses, 
tractocamión, etc,.
TOTAL 1.799.285   100% 639.842  100% 1.159.443     
Bogotá tiene un 36% de todo el parque 
automotor del país, predominando en 




Gráfico 4. Vehículos con mayor circulación en Bogotá 
 
Fuente: Datos extraídos de las estadísticas del Ministerio de transporte19 
 
Análisis de la gráfica: las categorías más representativas están enfocadas en au-
tomóviles, camioneta y campero. Marcando el primero la mayor cantidad con una 
participación del 73% como lo muestra la siguiente tabla. 
 
Tabla 9. Porcentajes de participación de las categorías de vehículos en Bogotá. 
MERCADO META 
  CANTIDAD % 
AUTOMÓVIL        464.826  73% 
CAMPERO          82.922  13% 
CAMIONETA          64.326  10% 
TOTAL MERCADO META        612.074  96% 
Fuente: el autor. 
 
                                            
19
 Reporte general para Bogotá D.C., 1995-2009 por todos los tipos de vehículos, todos los tipos de 

















Comentario: Seleccionando las tres categorías expuestas, se determina que  el 
mercado meta está conformado por un 96% del total del parque automotor de Bo-
gotá, quedando el 4%  reflejado en el resto de vehículos que circulan en la capital. 
 
Para los  vehículos seleccionados no se tiene en cuenta el tipo de servicio y no se 
especifica si pertenecen al sector público, privado u oficial. Debido a esto, es im-
portante confirmar con el cliente que tipo de cauchos son los más demandados, 
por lo que se acudió a la encuesta, obteniendo los siguientes resultados: 
 
Gráfico 5. Autos con la mayor demanda de cauchos de mordaza. 
 
Fuente: Datos arrojados por la pregunta No. 8 de la encuesta 
 
Con base en los datos arrojados, se puede notar que los cauchos más demanda-
dos son los que se focalizan en las categorías de automóviles, camperos y camio-
neta, guardando completa relación con la cantidad de vehículos circulantes y con-













































































































































































































































































































































































































































AUTOS CON LA MAYOR DEMANDA DE 
CAUCHOS DE MORDAZA 
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2.1.7 Enfoque de nido 
Por medio del  enfoque de nido se puede observar cómo se segmento el mercado 
hasta obtener el  mercado Meta para  determinar  la población del estudio. 
 
Gráfico 6. Enfoque nido. 
 
Fuente: el autor 
 
2.1.8 Análisis del enfoque de nido 
El parque automotor de Colombia de 1995 a 2009 corresponde a 1.799.28520 
Vehículos, para la ciudad de Bogotá, la misma segmentación, reduce a 639.84221 
automotores. 
 
De esos 639.842 vehículos circulantes, se excluyen los de menor circulación, que 
en cantidad representan 27.768 y en porcentaje un 4%, quedando como mercado 
meta 612.074 vehículos.  
 
                                            
20
 Ibíd., p. 51 ref. 19 
21






96% - 612.074=34% 
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2.1.9 Demanda de los cauchos de mordaza 
El comportamiento del mercado de autopartes, está directamente relacionado con 
la demanda de automóviles en Colombia,  teniendo en cuenta que todo vehículo 
para mantener un nivel de confiabilidad y seguridad debe asegurarse de realizar 
una revisión periódica, al menos una vez al año (Código Nacional de Transito: 
Capítulo VIII de la LEY 769 DE 200222) incluyendo  su sistema de frenos, lo que 
supone que este debe ser cambiado durante este periodo mínimo una vez. 
 
Con base en lo anterior, se puede concluir que el mercado meta establecido sería 
la misma demanda de los Cauchos de Mordaza. 
 
Gráfico 7. Demanda cauchos de mordaza para la ciudad de Bogotá 
                          
                                                        Fuente: el autor. 
 
                                            
22
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=5557. Publicado septiembre 13 de 
2002. Consultado 27/05/2011 
 62 
 
2.2 PROYECCIÓN DE LA DEMANDA  
 
El horizonte del proyecto está determinado para tres años (2012, 2013 y 2014). 
Para encontrar la cifra de vehículos circulantes que demandaran cauchos de mor-
daza en los años mencionados, es importante tener en cuenta que la garantía de 
concesionario vence pasados dos años a partir de su compra, lo que indica que  
su revisión técnico mecánica se realiza pasado este tiempo y de ahí en adelante 
una vez por año, como lo establece el Código Nacional de Transito23. 
 
Con base en lo anterior se concluye que los  vehículos vendidos en el 2010 entran 
a demandar repuestos en el 2012, el pronóstico de ventas del 2011 demandarían  
para el 2013 y como no se conoce aun la estimado de ventas para el año 2012 se 
determina hacer un promedio con el histórico de los años anteriores, obteniendo 
una cifra estimada de venta de vehículos para este periodo, el cual sería la de-
manda para el año 2014. 
 
La proyección depende entonces de la venta de vehículos de los últimos tres años 
como se refleja en las siguientes estadísticas: 
 
Gráfico 8 Histórico del parque automotor  
 
Fuente: Estadísticas del parque automotor del los años 1995 a 2009 
                                            
23











El histórico del comportamiento del parque automotor de los años 1995 al 2009 
según el Ministerio de Transporte mantuvo una curva ascendente para las cate-
gorías seleccionadas en el mercado meta. 
 
2.2.1 Ventas de vehículos  de los últimos tres años 
 Para 2010: “Según el grupo industrial Comité Automotor, la cantidad de vehícu-
los vendidos en el país durante el año 2010 tuvo un ascenso histórico ya que la 
cifra llegó a los 258.548, un aumento del 37% frente a las 185.129 unidades 
vendidas en Colombia durante el año 2009.”24 
 
“Esta situación se pudo haber dado por tres factores, entre los que se encuentran, 
el crecimiento de la economía personal, las tasas de cambios bajas y las facilida-
des del sector financiero para acceder a créditos con cómodas tasas de interés, 
sostuvo el experto de Econometría, Juan Manuel García”25 
 
 Para 2011: A 355.000 elevan pronóstico de ventas de carros en 2011. Así lo 
revela un informe de la Asociación Colombiana de Vehículos Automotores, An-
demos.26 
 
 Para 2012: Para determinar la venta de vehículos proyectada para el 2012, se 
promediaron las cantidades vendidas en el 2009, 2010  y los pronósticos para 
el 2011. 
 
                                            
24
http://www.opanoticias.com/economia/comprar-carro-facil_9138 publicado el 11/04/2011 
17:36:09. Consultado el 27/05/2011 
25
Director de la cámara del sector automotor: empresa encargada de medir las ventas de vehículos 
nuevos en Colombia. Publicado el 07/01/2011 en: 
http://economia.terra.com.co/noticias/noticia.aspx?idNoticia=201101071621_TRC_79466267. Con-
sultado el 27/05/2011 
26
http://www.portafolio.co/economia/355000-pronostico-ventas-carros publicado en abril 12 de 
2011. Consultado 27/05/2011 
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Las estadísticas encontradas, hacen referencia a las ventas a nivel nacional, por 
consiguiente se deben  determinar las cifras para la ciudad de Bogotá, donde se 
enfoca nuestro mercado meta. Para ello se hace necesario analizar el parque au-
tomotor de la capital y obtener el porcentaje que ocupa dentro de todo el país. 
 
Haciendo referencia al párrafo anterior el instituto de investigación de Bogotá In-
vestín Bogotá (IB.), dice que la capital “posee el parque automotor más grande a 
nivel nacional: en la ciudad circula aproximadamente el 35% del parque automotor 
del país”.27 
 
Conociendo el porcentaje del parque automotor de Bogotá,  se puede determinar 
la venta ocasionada en el mercado meta como se muestra en la siguiente tabla: 
 
  
                                            
27
http://www.investinbogota.org/archivos/file/SECTORES/PDF/otros/industria_de_autopartes_en_b
ogota_ib_2010.pdf.  Pág. 1 actualizado el 16/01/2010. Consultado el 01/06/2011 
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Tabla 10. Proyección de la demanda para 2012-2013-2014 
 
Fuente: el autor 
 
La demanda proyectada para el mercado meta, determina el comportamiento para 
el horizonte del proyecto como se muestra en la siguiente grafica, donde se puede 
notar que la tendencia va en aumento. 
  
Año 2010 2011 2012
Ventas 258.548           355.000           435.000           
Demanda Actual
2011 2012 2013 2014
1.799.285            2.057.833        2.412.833        2.847.833        
Año 2010 2011 2012
Ventas 93.077             127.800           156.600           
Demanda Actual
2011 2012 2013 2014
639.842               732.919           860.719           1.017.319        
Año 2010 2011 2012
Ventas 89.354             122.688           150.336           
Demanda Actual
2011 2012 2013 2014
612.074               701.428           824.116           974.452           
Pronóstico de la Demanda
MERCADO META BOGOTA (96% DE BOGOTA)
NACIONAL
BOGOTA 
Pronóstico de la Demanda
Pronóstico de la Demanda
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Gráfico 9. Demanda proyectada 
 
Fuente: el autor 
 
Análisis de la gráfica: La grafica indica que la demanda de los cauchos de morda-
za aumenta y que el mercado para este producto está creciendo; lo que brinda la 
oportunidad a los fabricantes de autopartes a participar en la producción de dichas 
piezas. 
 
El índice de determinación es R2=0.987 por consiguiente su índice de correlación 
es la raíz cuadrada igual a 0.993, indicando que es alta y la tendencia de creci-
miento es ascendente. 
 
2.3 LA OFERTA 
 
2.3.1 El sector de autopartes en Colombia 
La industria automotriz es reconocida como un factor dinamizador del desarrollo 
económico y social del país; según Proexport, Colombia ocupa el quinto lugar en 
la producción de automóviles. La industria contribuye con cerca del 1% al Produc-
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to Interno Bruto (PIB) y su incidencia en la generación de empleo es significativa-
mente alta; cerca de 1.000.000 de puestos de trabajo formales28. 
 
El sector autopartes emplea aproximadamente unas 26 mil personas, 4.000 por 
parte de las empresas ensambladoras y el restante en empleos directos e indirec-
tos; su importancia deriva, además, por su encadenamiento con una amplia gama 
de campos de la actividad económica: química, siderúrgica, metalmecánica, de 
cauchos y plásticos, eléctrica, textil y vidrios, entre otros. 
 
El sector Automotriz, está compuesto por cuatro actividades económicas, definidas 
de la siguiente manera:  
 Fabricación de vehículos,  
 Comercialización de Vehículos,  
 Fabricación de piezas y partes y  
 Comercialización de piezas y partes, pero adicionalmente, se incluye la fabri-
cación de carrocería para buses, colectivos y camiones. 
 
Al analizar algunos datos expedidos por ASOPARTES29, ACOLFA30 el DANE31, 
MINTRASNPORTE32 y otras empresas vinculadas al sector se puede identificar 
que existe un alto nivel de competencia en el mercado; el consumidor tiene una 
amplia gama de opciones en todos los productos, incluidas las marcas de mayor 
renombre a nivel mundial.   
 
                                            
28
http://www.javeriana.edu.co/biblos/tesis/economia/tesis181.pdf Pág. 55 publicado el 04/03/2010. 







Encuesta Anual de Comercio EAC- www.dane.gov.co 
32





“La cadena productiva de automotor-autopartes en Colombia comprende la activi-
dad de ensamble de vehículos automotores y la fabricación de partes y piezas, 
utilizadas en el ensamble y como repuestos. Además involucra artículos produci-
dos en otras cadenas productivas como las de metalmecánica,  petroquímica 
(plástico y caucho) y textiles. 
 
Los fabricantes de autopartes en Colombia han logrado un reconocimiento impor-
tante por la calidad de sus productos, la incorporación de innovaciones y la pre-
sencia en mercados internacionales. En este segmento también hay una importan-
te presencia de pequeñas y medianas empresas”33.  
 
 “La producción nacional de autopartes se ha fortalecido para cumplir con las ne-
cesidades de las ensambladoras locales como General Motors, Renault y Mazda, 
que  compran anualmente más de U$ 600 millones en autopartes a proveedores 
nacionales para cumplir con los requisitos de origen que exigen los diferentes 
acuerdos comerciales, Acuerdos de transferencia tecnológica y alianzas con   pro-
veedores internacionales, fortalecen el sector y pueden generar nuevas  oportuni-
dades de inversión en el sector”.34 
 
Según Asopartes, en Colombia hay alrededor de 20.000 negocios de autopartes, 
de los cuales 45% son  microempresas, 40% Pymes y 15% corresponden a gran-
des empresas. En Bogotá se concentra un buen número de establecimientos co-
merciales.35 
 
                                            
33
http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/DDE/Automotor.pdf pág. 3 pu-
blicado el 3/06/08. Consultado 7/10/2010 
34
http://www.inviertaencolombia.com.co/Adjuntos/078_Sector%20Automotriz.pdfCOLOMBIA:  LA TRANS-
FORMACIÓN DE UN PAÍS. Sector Automotriz Septiembre 2009 diapositiva 8 consultado el 7/10/2010 
35





Con base en lo anterior, es notable que el sector de autopartes está pasando por 
un buen momento y es provechoso incursionar en el mercado, sin desconocer que 
para lograr mantenerse se debe cumplir con ciertos requisitos de calidad y compe-
titividad. 
 
2.3.2 Análisis de la oferta 
El análisis de la oferta se logró mediante la recopilación de fuentes primarias, se 
obtuvieron por medio de contacto directo con el consumidor, la competencia e in-
termediarios, para lo cual se aplicaron encuestas.  
 
Para hallar la oferta, se tuvo como referencia la cantidad comprada y la frecuencia 
de compra; con estos dos datos arrojados por la encuesta se determina el prome-
dio de compra por cada pedido;  y con la frecuencia de compra, se obtuvo el pro-
medio de pedidos que realizan por año entre todos los 90 encuestados. 
 
De acuerdo a la pregunta No. 3 y No. 5 se obtuvieron los siguientes resultados en 





Gráfico 10. Resultado pregunta #  3 Rangos de Cantidad comprada de caucho de 
mordaza 
 
Fuente: el autor 
 
Gráfico 11. Resultados pregunta # 5 Frecuencia de compra de cauchos de morda-
za por almacén 
 














MAS DE 500 
41 
46% 
Rangos de cantidad comprada de 
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0% 1 VEZ A LA 
SEMANA O MAS 
13% 
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31% 
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Frecuencia de compra de cauchos de mordaza 
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2.4 DETERMINACIÓN DE LA OFERTA 
 
Con el análisis de la oferta  se logra calcular la cantidad ofertada de cauchos; co-
mo se muestra en la siguiente tabla: 
 




Fuente: el autor 
 
Análisis: La cantidad comprada de cauchos de mordaza por año por los 90 en-
cuestados que son el 100 por ciento de la muestra, es de 428.246 unidades, lo 




ENTRE 1-50 0 0 0
ENTRE 51-100 1 75,5 75,5
ENTRE 101-200 4 150,5 602
ENTRE 201-500 44 350,5 15422





PROMEDIO DE COMPRA POR PED.
RESPUESTA PED. X MES PED. X AÑO
1 VEZ A LA SEMANA O MAS 12 6 72
2 Ó 3 VECES AL MES 28 2,5 30
1 VEZ AL MES 39 1 12
MENOS DE 1 VEZ AL MES 11 0,5 6
NO LO UTILIZO 0 0 0
120






TOTAL CANTIDAD COMPRADA X PED.
TOTAL FRECUENCIA DE COMPRA X AÑO
TOTAL CANTIDAD COMPRADA POR AÑO
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2.5 PROYECCIÓN DE LA OFERTA 
 
Para la proyección de la oferta se analiza el comportamiento histórico del sector 
autopartes,  donde  se puede apreciar que va en crecimiento, y que la presencia 
del mercado extranjero marca una gran diferencia, lo que indica que la producción 
nacional no alcanza a suplir  la demanda del mercado, dejando una brecha entre 
las exportaciones y las importaciones. 
 
 Figura 3 Histórico de la oferta 
 
Fuente: Asociación Colombiana de Productores de Autopartes (ACOLFA) anuario 
estadístico 200936 
 
2.5.1 Determinación de la oferta proyectada 
El instituto de investigación de Bogotá InvestinBogota (IB.), que afirma: "Bogotá 
concentra cerca del 53% de la producción nacional de autopartes. La industria 
viene presentando crecimientos anuales cercanos al 26% desde el año 2002”37.)   
                                            
36
http://www.inviertaencolombia.com.co/Adjuntos/078_Sector%20Automotriz.pdf publicado en sep-
tiembre de 2009. Consultado 07/10/2010 
37
http://www.investinbogota.org/archivos/file/SECTORES/PDF/otros/industria_de_autopartes_en_b





Para determinar la proyección de la oferta para los años 2012, 2013 y 2014 se 
utiliza este crecimiento anual. 
 
Tabla 12. Determinación de la oferta proyectada 
 
Fuente: el autor 
 
Conociendo la oferta de los cauchos de mordaza en el horizonte del proyecto, se 
visualiza su comportamiento, para  analizarlo con la demanda y determinar el mer-
cado insatisfecho que se expone como problema. 
 
Gráfico 12. Grafica de la oferta proyectada 
 
Fuente: el autor 
 
Análisis: La proyección de la oferta mantiene una curva ascendente, lo que indica 
el buen momento por el cual pasa el sector y las expectativas alentadoras que 
muestra para los próximos años. 
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Al determinar  R2, el índice de correlación es igual a 0.994 está muy cercano a la 
unidad, indicando que la tendencia de crecimiento es similar a su comportamiento. 
 
2.6 DEMANDA INSATISFECHA 
 
Este dato se calcula restando la demanda proyectada menos la oferta proyectada. 
 
Tabla 13. Análisis de la oferta y la demanda para los próximos tres años. 
 
Fuente: el autor 
Comentario: Es evidente que existe una demanda insatisfecha de cauchos de 
mordaza, el cual está siendo cubierta en gran parte por garantía de concesionarios 
y los importadores de repuestos para frenos. 
 
La siguiente grafica permite visualizar la brecha que existe en el mercado de cau-
chos de mordaza, lo que da cabida a fabricar el producto y competir. 
 
Gráfico 13. Demanda Vs. Oferta 
 
Fuente: el autor 
AÑO PROYECTADO 2011 2012 2013 2014
DEMANDA PROYECTA 612.074     701.428       824.116     974.452   
OFERTA PROYECTADA 428.246     538.013       675.914     849.163   
DEMANDA INSATISFECHA 183.828     163.416       148.202     125.289   
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Análisis de la grafica: analizando las curvas de la oferta y la demanda través del 
horizonte del proyecto, se puede apreciar la brecha que existe de demanda insa-
tisfecha de cauchos de mordaza, dando cabida a que los productores incursionen 
en el mercado, aprovechando el momento por el cual esta pasado el sector de 
autopartes. 
 
De esa demanda insatisfecha que existe, hay una gran participación del mercado 
extranjero que suple el 20% como se puede ver en la grafica de los resultados ob-
tenidos a través de la encuesta en la pregunta numero dos: 
 
Gráfico 14. Participación del mercado extranjero. 
 
Fuente: el autor 
 
Para el análisis de la gráfica anterior, en la siguiente tabla se establecen las canti-
dades correspondientes a los porcentajes obtenidos:  
 
Tabla 14. Compras nacionales e importadas 
 











Origen que tiene el producto que 
compra 
RESPUESTA % CANTIDAD
NACIONALES 62 69% 295.490     
IMPORTADOS 9 10% 42.825        
AMBOS 19 21% 89.932        
TOTALES 90 100% 428.246     
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Se puede concluir que la oferta total del los cauchos de mordaza indica que la 
producción nacional está muy por debajo de la demanda del mercado, dando lugar 
a fabricar con confianza. 
 
2.7 LA COMPETENCIA  
MGR ha proporcionado datos importantes de los 3 competidores directos en esta 
línea, conseguidos dentro de su trayectoria, a través clientes, proveedores y ven-
dedores; con el fin de identificar las características más relevantes de cada una, 
para dar un factor de diferenciación que maximice o iguale su potencial y corrija 












La tabla muestra las referencias de mayor rotación en el mercado de cauchos de 
mordaza, características físicas de su presentación e información estadística de 
cada producto. Las empresas aquí mencionadas venden el kit completo de mor-
daza que consta de los cauchos y las partes metálicas. 
 
La diferencia principal que presentará la línea de mordaza de MGR con respecto a 
las empresas identificadas, será la venta al detál de las partes en caucho, las cua-
les sufren mayor desgaste en proporción a las piezas metálicas. Por lo que el 
mercado solicita abastecerse solo de los cauchos  para reducir costos.  
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Tabla 16 Análisis comparativo de la competencia vs. MGR 











Por venderse en 
kit con la pieza en 
acero, incrementa 
su valor, los que 
ofrece punto azul 
son de mediana 
calidad pero son 
jalonados por 











Por venderse en 
















Presenta la mejor 
calidad y la más 
amplia gama de 
referencias. Su 
calidad es buena 




Conclusión: Las empresas identificadas cuentan con trayectoria dentro del merca-
do, pero sus productos aunque gozan de buena aceptación, presentan circunstan-
cias que pueden ser favorables para MGR en la medida en que se puedan corregir 
o potencializar.  
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MGR entra a competir en el mercado con productos de calidad siguiendo como 
referente a EXPOFRENOS siendo la empresa con más elementos de diferencia-
ción y aceptación. 
 
La principal desventaja para MGR es iniciar con una cantidad limitada de referen-
cias de cauchos de mordaza en comparación con la competencia, para lo cual la 
estrategia es el apoyo con las líneas posicionadas con que cuenta. 
 
Los precios ofrecidos son competitivos, considerando que todos venden el kit 
completo. 
 




Observación: Expofrenos maneja el precio mas alto debido al valor agregado que 
manejan sus productos y al respaldo con que cuenta su marca.  
 
2.8 DETERMINACIÓN DEL PRODUCTO  
 
Para determinar las referencias a fabricar que darán comienzo a línea de produc-
ción, se identifico mediante la encuesta cuales son los vehículos que mayor de-
manda  de cauchos de mordaza entre un rango de 33 opciones de los automoto-




Gráfico 15 Autos con mayor demanda de cauchos 
 
Fuente: El autor 
 
Las referencias de los Cauchos de Mordaza son bastante amplias, por lo que 
MGR para abrir la nueva línea de producción  ha escogido los 5 primeros vehícu-
los seleccionados en la pregunta No. 8 de la encuesta. 
 
El análisis esta soportado por una serie de factores que inciden a la hora de esco-
ger el producto, determinados en la pregunta Nº 9 donde se exponen algunas de  
las razones más importantes por las cuales estas referencias de vehículos de-
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Gráfico 16. Razones para decidir a la hora de comprar cauchos de mordaza 
 
Fuente: El autor 
 
Análisis: Los vehículos  seleccionados cumplen las características mencionadas 
en esta gráfica y refuerzan las razones por las cuales el cliente se inclina hacia 
estos autos. La mayoría de los encuestados escogió que el mismo caucho le sirva 
a varias referencias. 
  
Haciendo referencia a lo anterior, MGR Mecanizados Generales y Repuestos fa-
bricará los cauchos del kit de mordaza para los siguientes vehículos: 
 
 Hyundai Atos 
 Mazda 323 
 Chevrolet Luv 2300 
 Toyota Hilux 4x2 




Cada automóvil de los mencionados necesita una serie de cauchos que varían su 
forma pero que componen un conjunto lo que denominamos KIT DE MORDAZA, 
por tal motivo es necesario realizar todos los cauchos de mordaza que lo compo-
nen. 
Figura 4. Kit básico Cauchos de mordaza 
                                          
Fuente: MGR 
 
El kit mordaza de la figura, contiene tres piezas en caucho a fabricar de dos for-
mas distintas; una tipo tubo y dos tipo fuelle por lo que es necesario hacer dos 
productos para conformar el kit o juego, enfocados a vender el caucho que necesi-
te en la cantidad  deseada. 
 




Caucho tipo tubo  
cantidad por kit 
1 
Caucho tipo fue-

















1 CAUCHO TIPO FUELLE  
CANTIDAD: 2 





1 CAUCHO TIPO TUBO 
CANTIDAD: 1 
1 CAUCHO TIPO FUELLE 
CANTIDAD: 2 
 
1 CAUCHO TIPO TUBO        
CANTIDAD: 1  
1 CAUCHO TIPO GUARDAPOL-














2.8.1 Total cauchos de mordaza a fabricar 
Los 5 vehículos analizados requieren 9 referencias de cauchos, que varían su 
forma una con otra y que hace necesario determinar los precios para cada una, en 
busca de vender la cantidad deseada por el cliente, independiente de las piezas 
que conformen el juego. 
 
  
1 CAUCHO TIPO FUELLE CANTIDAD 4 
 
1  CAUCHO TIPO GUIA   CANTIDAD: 2 








Tabla 18. Cauchos de mordaza a fabricar por MGR 
 
Fuente: El autor 
 
Los cauchos a fabricar tienen una equivalencia con otras referencias de automóvi-
les, lo que permite aumentar la lista de productos no solo con las mencionadas 




Tabla 19. Referencias de cauchos equivalentes 
EQUIVALENCIAS DE REFERENCIAS CON OTRAS MARCAS 
KIT MORDAZA HYUNDAI ATOS 
 HYUNDAI ELANTRA 
 NISSAN ALMERA  
CHEVROLET TWIN CAM TRASERO 
KIT MORDAZA MAZDA 323 
 MAZDA 323 NX,  
 HS MOD 86-99 
 KIA RIO 





fuelle kit mordaza hyundai atos 1
guia  kit mordaza hyundai atos 1
tubo  kit mordaza mazda 323 1
fuelle kit mordaza mazda 323 1
tubo  kit mordaza chevrolet luv 2300 1
guardapolvo kit mordaza chevrolet luv 2300 1
TOYOTA HILUX 4X2 fuelle kit mordaza toyota hilux 4x2 1
guardapolvo kit mordaza chevrolet D-MAX 1







TOTAL CAUCHOS DE MORDAZA A FABRICAR
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La línea de productos de cauchos de mordaza de MGR contara entonces con 12 
referencias en total utilizando los kit a fabricar más sus equivalencias. 
 
2.8.2 Determinación del precio 
Determinados los cauchos a fabricar se analizan todos los costos de producción y 
algunas características físicas  que le dan un  valor agregado al producto y que 
son llamativas para los clientes. 
 
Las características anteriores fueron identificadas en la pregunta 10 y 11 de la en-
cuesta:  
 
Gráfico 17. Características que más pueden influir en la  compra de mordaza 
 
Fuente: El autor 
 
Análisis de la gráfica: El cliente ve innovador y llamativo encontrar el producto con 
un color novedoso, ya que la gran mayoría de los Cauchos de Mordaza vienen de 























































































































































































Esto aumenta el costo en materias primas pero crea una diferenciación que puede 
resultar vital en el posicionamiento del producto en el mercado. 
 
Gráfico 18. Tipo de presentación que más le gustaría al cliente 
 
Fuente: El autor 
 
Análisis de la gráfica: El tipo de presentación para los cauchos de mordaza tiene 
su mayor aceptación en bolsa plástica con su respectivo rotulado, el empaque 
blíster o de burbuja genera confianza por su  despliegue técnico; aparte le permite 
al cliente apreciar un fondo con información y visualización de la parte técnica, así  
como la publicitaria del producto. 
 
Teniendo en cuenta los factores anteriores, en la siguiente tabla se determina el 
costo de producción y precio para cada referencia. 
BOLSA 









Tipos de Empaque 
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Tabla 20. Determinación de los costos y el precio de los cauchos de mordaza a fabricar por unidad 
 
Fuente: El autor 
 
La referencia es asignada de acuerdo a una nomenclatura que lleva la empresa para sus productos, dependiendo 
de la marca y modelo del carro al cual se le va a fabricar el caucho. Con la determinación del costo de producción se 






























fuelle kit mordaza 
hyundai atos 64,36 179,37 243,73 110,24 353,97 4,34 358,31 17,92 376,2 376,2 752,5
HY1509B 191
guia  kit mordaza hyundai 
atos 50,44 96,54 146,98 58,8 205,78 2,31 208,09 10,40 218,5 218,5 437,0
MZ1909A 192
tubo  kit mordaza mazda 
323 96,55 219,22 315,77 132,29 448,06 5,21 453,27 22,66 475,9 475,9 951,9
MZ1909B 193
fuelle kit mordaza mazda 
323 64,36 179,36 243,72 110,24 353,96 4,34 358,3 17,92 376,2 376,2 752,4
CH 2909A 194
tubo  kit mordaza 
chevrolet luv 2300 95,68 186 281,68 110,24 391,92 4,34 396,26 19,81 416,1 416,1 832,1
CH 2909B 195
guardapolvo kit mordaza 
chevrolet luv 2300 68,71 179,36 248,07 110,24 358,31 4,34 362,65 18,13 380,8 380,8 761,6
TY0909 196
fuelle kit mordaza toyota 
hilux 4x2 77,41 186 263,41 110,24 373,65 4,34 377,99 18,90 396,9 396,9 793,8
CH6309A 197
guardapolvo kit mordaza 
chevrolet D-MAX 68,71 179,36 248,07 110,24 358,31 4,34 362,65 18,13 380,8 380,8 761,6
CH6309B 198
guia kit de mordaza 
chevrolet D-MAX 63,49 101,86 165,35 58,8 224,15 2,31 226,46 11,32 237,8 237,8 475,6
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Al establecer el precio por cada referencia, se puede calcular el valor de los cau-
chos por kit o juego: 
 
Tabla 21. Precios de cauchos de mordaza por kit 
 
Fuente: El autor 
 
Análisis de la tabla: Los precios de los cauchos por kit fabricados por MGR, mues-
tran una marcada diferencia con los precios de la competencia, lo que evidencia el 
ahorro y la efectividad que resulta al comprar las piezas por separado. 
 
2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCIÓN  
 
Debido a que la línea de cauchos de Mordaza, es un complemento para los demás 
productos ofrecidos por MGR, y aprovechando que es un repuesto que se solicita 
con frecuencia por parte de algunos clientes, la idea es promocionarla de la si-
guiente manera: 
 
 Muestra gratis: se ofrecerá a los principales clientes una muestra gratis de las 
líneas de vehículos más compradas en otras referencias. 
 











fuelle mordaza hyundai atos 2 752,5
guia mordaza hyundai atos 1 437
tubo mordaza mazda 323 1 951,9
fuelle mordaza mazda 323 2 752,4
tubo mordaza chevrolet luv 1 832,1
guardapolvo mordaza chevrolet luv 1 761,6
KIT MORDAZA HILUX 4x2 fuelle mordaza hilux 4X2 4 793,8 $ 3.175
guardapolvo mordaza chevrolet D-MAX 2 761,6
guia mordaaza chevrolet D-MAX 2 475,6
KITY MORDAZA CHEVROLET D-MAX $ 2.474
KIT MORDAZA HYUNDAI ATOS $ 1.942
KIT MORDAZA  MAZDA 323 $ 2.457
KIT MORDAZA CHEVROLET LUV $ 1.594
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 Próximamente se contará con una página de internet, donde se promocionaran 





2.9.1 Canales de distribución 
MGR en la actualidad maneja dos formas de venta, una de ellas es la labor que 
realizan los vendedores que cuentan con sus propios clientes, a quienes visitan 
periódicamente ofreciendo los productos y por cada venta pactada obtienen un 
porcentaje. Respetando el precio al público. 
 
También maneja venta directa en la planta a clientes que pueden comprar las can-
tidades requeridas. De igual forma tiene unos distribuidores que programan sus 
pedidos con anticipación y venden los productos en puntos de ventas o exportan-
dolos. 
 
Con base en lo anterior se determinan los canales de distribución utilizados por la 




Figura 10. Canales de distribución para MGR 
 
 
Fuente: Modelo Comercial MiPymes – José Ignacio Campos Naranjo – pág. 39 
 
El Nivel 1: MGR como fabricante tiene un grupo de clientes Minoristas que tienen 
talleres, almacenes y clientes a quienes le distribuyen el producto. 
 
El Nivel 2: los Mayoristas, son los clientes más representativos de la empresa 
aunque no son muchos sus pedidos, son clientes fijos que tienen su distribución y 
grupo de minoristas, alcanzando a exportar en algunas ocasiones. 
 
 La venta de los productos fabricados por MGR se hace estrictamente por pedi-
dos, no se maneja un inventario y el stock es casi de muestra para presentar a 
los nuevos clientes.  
 
 
2.9.2 Políticas de comercialización  
Para determinar las políticas de distribución, se tuvieron en cuenta varios aspectos 
entres los que se encuentran los siguientes: 
 
 El cliente: es importante tener claro que aunque el comprador final del producto 
son los usuario de los vehículos que circulan en la ciudad de Bogotá, no son estos 
el cliente directo de los cauchos de mordaza, ya que son piezas que se venden en 
conjunto con la mordaza y otras del sistema de frenos; por lo cual la empresa 
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orienta su política, a distribuir, almacenes y comercializadores de repuestos auto-
motores. 
 
 Política comercial: La Política comercial de MGR está enfocada a tener pocos 
clientes pero con un volumen alto de pedidos, que le permita establecer relación y 
atención personalizada, ofreciendo un producto de alta calidad con un servicio 
post venta eficiente. 
 
 Tecnología: MGR brinda a sus clientes una diversidad de medios tecnológicos 
para llegar a sus productos; como estrategia de mercado está desarrollando una 
página web que permita estar a la vanguardia en cuanto a las ventas “on line” que 
tanto están en auge en la actualidad. 
 
 Fuerza de Ventas: la empresa cuenta con un grupo de vendedores externos 
que llegan al cliente ofreciendo los productos que se fabrican; este personal está 
especializado en el sector autopartes, lo que permite una gran cobertura en la ciu-






2.10 ESTUDIO TÉCNICO 
 
Determinados los factores externos del mercado que inciden en el producto, se 
desarrolla el estudio técnico con el objetivo principal de analizar de manera técnico 
– operativa el proyecto en busca de ejecutar la producción optima del  producto, 
utilizando eficientemente los recursos disponibles por la empresa MGR mecaniza-
dos generales y repuestos, estableciendo una cantidad de producción que satisfa-
ga la demanda potencial insatisfecha cuantificada por el estudio de mercado. 
 
La elaboración del producto se lleva a cabo en las instalaciones de la empresa 
que cuenta con la planta física y los equipos y maquinaria requeridos para la im-
plementación 
 
2.11 LOCALIZACIÓN DE LA PLANTA 
 
MGR se encuentra en una zona urbana del distrito capital de Colombia al surocci-
dente de la ciudad localidad de los mártires. En una centralidad dedicada a activi-
dades de industria y servicios automotrices, contando con vías de locomoción sen-
tido norte sur, lo que permite el fácil desplazamiento. 
 
MECANIZADOS GENERALES Y REPUESTOS (MGR). Está ubicada en la Diago-




Figura 11. Microlocalización del sector 
 
Fuente: Google Maps. 
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2.12 DISTRIBUCIÓN EN PLANTA 
 
La empresa cuenta  con una bodega de 16.34 mts. de largo por 7.24 mts. de an-
cho. El área construida es de una sola planta, que incluye  los espacios necesarios 
para el movimiento del material, almacenamientos, trabajos indirectos y todas las 
otras actividades relacionadas con la administración del negocio. Su distribución 
es por producto, se trata de colocar cada operación tan cerca como sea posible de 
su antecesora, Las maquinas están situadas unas junto a otras de manera se-
cuencial, cada una de ellas se utiliza por áreas establecidas de fabricación.  
 
 La implementación de la nueva línea, utiliza las mismas condiciones  establecidas 
para los otros procesos, haciendo uso de una unidad hidráulica subutilizada, lo 









2.13 INGENIERÍA BÁSICA DEL PRODUCTO 
 
2.13.1 Descripción detallada del producto 
Los Cauchos de Mordaza son piezas importantes en el sistema de frenos  hidráu-
licos de automotores, se encuentran en los frenos tipo disco, cumpliendo la fun-
ción de proteger y aislar a las piezas mecánicas de la mordaza de los efectos am-
bientales y físicos en los que puede incurrir el sistema dentro de su funcionamien-
to habitual. 
Se encuentran en todos los vehículos, cambiando su forma dependiendo de la 
marca, el diseño y la gama del automotor. 
 
2.13.2  Sistema de frenos hidráulico  
“El sistema de frenos, relaciona tres conceptos fundamentales: Presión, contacto y 
fricción.  
Al accionar el pedal, un sistema hidráulico o neumático transmite o libera presión a 
un fluido que recorre tuberías y mangueras hasta llegar al elemento que hará con-
tacto con la superficie de la pieza mecánica que se mueve y por medio de la fric-
ción, disminuirá su velocidad o detendrá completamente su movimiento”38. 
  





Figura 13. Diagrama del sistema de frenos hidráulico 
Fuente: página web incolbestos 
 
 “Hay dos tipos de frenos: de disco y de tambor. Los frenos de disco funcionan 
cuando las pastillas presionan ambos lados del disco. Los de tambor presionan las 
balatas contra la cara interna del tambor. Los frenos de disco son más eficaces, 
porque su diseño permite una mayor disipación del calor por el aire. A su vez exis-
ten diferentes sistemas de frenado, el más común y utilizado es el sistema de anti-
bloqueo de frenos, mejor conocido como ABS. La mayoría de los automóviles tie-
nen frenos delanteros de disco y frenos traseros de tambor.”39 
 
 Frenos de disco: “El freno de disco consiste en un disco de hierro fundido o ro-
tor que gira con la rueda, y una pinza o mordaza (caliper) montada en la sus-
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http://www.conae.gob.mx/work/sites/CONAE/resources/LocalContent/4084/1/frenos.pdf 




pensión delantera, que presiona las pastillas de fricción (balatas) contra el dis-
co. 
 
La mayoría de los frenos de disco tienen pinzas corredizas. Se montan de modo 
que se puedan correr unos milímetros hacia ambos lados. Al pisar el pedal del 
freno, la presión hidráulica empuja un pistón dentro de la pinza y presiona una 
pastilla contra el rotor. Esta presión mueve toda la pinza en su montaje y jala 
también la otra pastilla contra el rotor.”40 
 




 Mordaza: La mordaza es el soporte de las pastillas y los pistones de freno, al 
accionarse, presionan las pastillas a ambos lados del disco. Mediante  un pistón 
ubicado  a uno de los lados, el cual  empuja las pastillas hasta que estas hacen 
contacto con la superficie del disco. De este modo la presión  aplicada a ambos 
lados del disco logra la acción de frenado. 
 
                                            
40
Ibíd.,  página 105 
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La mordaza está formada una serie de partes dentro de las cuales encontramos 
los cauchos que protegen las columnas por las que se desliza la mordaza, es-
tas necesitan los cauchos para protegerse de los agentes ambientales.  
 




2.14 DISEÑO DEL PRODUCTO 
 
El diseño de la pieza debe reunir unas características técnicas propias para la res-
ponsabilidad que tiene al ser un componente de vital importancia en la seguridad 
de las personas. 
 
Estas características se pueden agrupar en: 
 Seguridad 
 Funcionabilidad 
 Óptima calidad 
 Especificaciones Técnicas 
 
En la ficha técnica del  material se puede apreciar detalladamente cada caracterís-




2.14.1  Materia prima  
Debido a la función que cumple este producto, su principal característica es la 
elasticidad su capacidad de deformarse y volver a su forma inicial por indefinidas 
oportunidades, sometido a altas temperaturas hacen que su único  componente de 
materia prima sea el  CAUCHO que posee la característica física una vez vulcani-
zada, de recobrar su forma después de haberlo estirado hasta cinco veces su pro-
pia longitud.  
 
 Caucho natural sintético: “Caucho exactamente igual al natural pero fabricado 
artificialmente (en realidad se da este nombre a todo caucho artificial, aunque 
su composición química  y sus propiedades difieran de las del caucho natu-
ral)”41 
 
“Una de sus características básicas es que posee excelentes propiedades de elas-
ticidad y resistencia ante los ácidos y las sustancias alcalinas. Es repelente al 
agua, aislante de la temperatura y de la electricidad. Se disuelve con facilidad ante 
petrolatos, bencenos y algunos hidrocarburos. El caucho natural suele vulcanizar-
se, proceso por el cual el caucho se calienta y se le añade azufre o selenio, con lo 
que se logra el enlazamiento de los cadenas elastómeros, para mejorar su resis-
tencia a las variaciones de temperatura y elasticidad” 
 
 Se caracteriza por ser un material muy elástico o resiliente 
 Su formulación está diseñada a reducir los efectos del medio ambiente. 
 Resiste muy bien la acción del oxígeno,  ozono, calor y luz, así como el agrie-
tamiento por fatiga en condiciones dinámicas.  
 
                                            
41




Estas características que debe cumplir el material para la fabricación de los cau-
chos de mordaza los podemos apreciar en la siguiente ficha técnica. 
 




La ficha técnica incluye adicional a las características del producto y el material, 








RESISTENCIA A LA TRACCION























transformacion del material en prodducto
35 toneladas presion
CONDICIONES DE ELABORACION
presion ejercida en el cierre
la formulacion utiliza antioxidantes para retardar los efectos de deterioro causados por
la constate exposicion a las fatores ambientales a los que estan expuestos los cauchos
de mordaza
50-65 SHORE





fuerzas que obran axialmantre sobre un cuerpo y 
tienden a alargarlo
500% de 200 a 1000 %
133% Kgf/Cm 2 resistencia al alargamiento
los cauchos de mordaza deben estar fabricados bajo la metrica especifica de la mordaza, 
variando su forma de una referencia a otra, en cuanto al material utilizado todos los 
caucho estan sometidos a las mismas condiciones por lo cual la ficha tecnica aplica para 
todas las reerencias existentes
caucho natural   
se caracteriza por ser un material muy elastico o resiliente. Dentro de su composicion 




2.15 DESCRIPCIÓN DEL PROCESO PARA LA ELABORACIÓN DE LOS CAU-
CHOS DE MORDAZA. 
 
2.15.1 Requerimientos de materia prima  
Caucho natural: Todas las referencias de la línea se elaboran en caucho natural 
sintético Dureza 65 desarrollado para cumplir los requerimientos identificados en 
la ficha técnica del producto. 
 




2.15.2 Proceso de Vulcanizado 
Para el proceso de vulcanizado utilizamos la prensa hidráulica de vulcanizado, que 
genera la presión necesaria y controla digitalmente las condiciones del proceso. Al 






Figura 17. Unidad 1 prensas de vulcanizado doble efecto área platos 35x35 cm, 




 Abrir molde: El primer paso consiste en abrir las caras del molde que debe te-
ner la temperatura indicada, se debe aplicar silicona  para facilitar el desmolde 
de la pieza. Al trabajar con temperatura el operario debe utilizar guantes de 
carnaza que lo aíslen del calor. 
 




 Cargar el molde: Para cargar el molde la materia prima debe pesarse y cortar-









 Cerrar y montar molde: Con el material dentro del molde el operario lo cierra 
manualmente y lo centra dentro del área de platos de la maquina, lo que brinda un 
cierre optimo y una presión uniforme sobre la superficie del molde evitando exce-
sos de material de mayor calibre en diferentes zonas. 
 




 Ejercer presión maquina: Accionar la máquina para cerrar y aplicar la presión 
requerida para su cocción. La máquina determina la presión necesaria medida por 
el manómetro, esta debe ser la justa para evitar la deformación del molde o so-








 Vulcanizado: Transformación de la materia prima. Una vez cerrado el molde el 
temporizador determina el tiempo de cocción indicado para transformar la ma-
teria prima.  
 




 Descargar molde: Cumplido el tiempo, el molde es bajado de la prensa, abierto 
y se retira el producto del molde, se utilizan pinzas y métodos de expansión pa-












 Acabado: Retirar material sobrante y dar acabado final. El proceso de refilado 
se realiza manualmente, consiste en eliminar el exceso de material de la pieza 









 Inspección visual y táctil de cada producto: El refilado es el último paso antes 
de la inspección, esta se realiza de manera visual y táctil buscando imperfec-
ciones, partes escazas y texturas defectuosas que puedan generar mal  fun-
cionamiento, o poco tiempo de vida en el producto. 
 
 Empaque: Dependiendo del tipo de venta se realiza el empaque del producto, 
para ventas al detal se guarda en bolsas con el logotipo de la empresa y del 
automóvil o en cajas con el distintivo de la empresa y su respectivo rotulo en el 
cual se definen sus características. Para ventas al mayor se empaca en bolsas 









 Despachar o almacenar: A Cada producto desde el inicio  del proceso se le 
asigna un sitio de almacenaje con rotulo que define el número del molde, si es 
producto terminado va a otra sección a la espera de su despacho. 
 




Para una mayor definición del proceso de producción, se emplea el siguiente dia-
grama de bloque, relacionando las actividades de manera secuencial que intervie-
nen en la fabricación de los cauchos de mordaza.  
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Fuente: El autor 
 
Los pasos identificados se llevan al diagrama de flujo de operaciones. Para deter-




Figura 28. Diagrama de flujo de operaciones 
 
Fuente: El autor 
 
El diagrama no muestra medidas correctivas, debido a que la actividad no se ha 
desarrollado. Este se utiliza como guía secuencial del proceso de producción y la 
medición del tiempo para el mismo. 
 
Al conocer el tiempo que se emplea en fabricar una pieza, se halla la capacidad de 























1 RECEPCION DE MATERIALES ● 110,00 En carro de mano
2 AJUSTAR TEMPPERATURA MAQUINA( PIROMETRO) ● 15,00 pirometro
3 AJUSTAR TIEMPO MAQUINA (TEMPORIZADOR) ● 10,00 temporizador
4 CORTAR Y PESAR EL CAUCHO ● 300,00
5 ABRIR EL MOLDE ● 5,16
6 CARGAR MOLDE CON CAUCHO ● 43,17
7 CERRAR MOLDE ● 1,47
8 MONTAR MOLDE EN PRENSA ● 1,78
9 CIERRE MAQUINA PRESION REQUERIDA ● 9,55
10 VULCANIZADO ● 110,00
11 DESCARGAR MOLDE ● 94,80
12 INSPECCION ● 6,10
13 ACABADO-REBABADO ● 30,00
14 EMPACADO ETIQUETADO ● 28,00











C A M B IA R
TOTAL FLUJO DE PRECESO SG































































































2.16 CAPACIDAD DISPONIBLE DE LA PLANTA 
 
“el tamaño de un proyecto es su capacidad instalada y se expresa en unidades de 
producción por año”42 
 
En lo concerniente a fabricación, los cauchos de mordaza se clasifican dentro de 
un “proceso de manufactura por lotes, que se presenta cuando se fabrica un pro-
ducto similar en grandes cantidades sobre la base de operaciones repetitivas. En 
la manufactura por lotes es tan alto el volumen de producción que el proceso per-
manece por años, por lo cual es posible dividir el proceso en operaciones sencillas 
y de esta forma ser muy bien estudiadas y optimizadas.”43 
 
2.16.1 Capacidad disponible y la demanda potencial insatisfecha  
De acuerdo con el estudio de mercado la demanda potencial insatisfecha  para el 
horizonte del proyecto determina los siguientes resultados. 
 
Tabla 23. Demanda insatisfecha 
 
Fuente: El autor 
 
La demanda insatisfecha que existe es una ventaja para MGR Mecanizados Ge-
nerales y Repuestos. Contar con la infraestructura y el conocimiento para fabricar 
los cauchos de mordaza, le asegura el respaldo para cubrir un porcentaje de esta 
cifra potencial, y trazar el camino que se debe llevar para optimizar la capacidad 
de la planta y cumplir con los objetivos económicos y de posicionamiento del pro-
ducto. 
                                            
42
 BACA URBINA GABRIEL; formulación y evaluación de proyectos, 3 edición página 84 
43
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AÑO PROYECTADO 2011 2012 2013 2014
DEMANDA PROYECTA 612.074     701.428       824.116     974.452   
OFERTA PROYECTADA 428.246     538.013       675.914     849.163   




Para captar en algún porcentaje la demanda insatisfecha, es importante contem-
plar algunas sugerencias de los clientes consignada en la encuesta, que ayudan a 
conocer las expectativas que tienen sobre el producto: 
 
Gráfico 19. Características de precio 
 
Fuente: El autor 
 
Gráfico 20. Características de calidad 
 




Según la encuesta el consumidor actual o potencial, se inclina hacia productos de 
precio medio  y buena  calidad.  
 
Los precios determinados para los cauchos de mordaza se ajustan perfectamente 
a los valores escogidos por los clientes como lo refleja la tabulación de la pregunta 
N° 12 de la encuesta. 
 
Gráfico 21. Rango de precios dispuestos a pagar por el comprador 
 
Fuente: El autor 
 
Los cauchos de mordaza en todas sus formas oscilan mínimo entre $ 325 y 
$1.325 por unidad lo que le deja a la empresa un margen muy alto de penetración 
y manejo de porcentajes más elevados; por consiguiente mayor ganancia y asegu-
ramiento del objetivo financiero. 
 
Analizando la información anterior, MGR define que puede incursionar en el mer-
cado, siempre y cuando se utilicen las estrategias adecuadas en cuanto a precio 




2.16.2 Capacidad disponible y disponibilidad de capital  
Los recursos técnicos y económicos se han destinado desde sus inicios a la fabri-
cación de moldes en acero con la forma de los repuestos fabricados que son el 
activo principal para el funcionamiento de la empresa. Cada nuevo proyecto re-
quiere una inversión económica que arroja ganancias tiempo después de su ela-
boración, por esta razón la empresa obtiene su estabilidad a medida que posea 
gran cantidad de referencias. 
 
En la actualidad MGR ha consolidado una lista de referencias importantes que le 
garantizan un flujo de caja constante, logrando el pago oportuno de sus obligacio-
nes y estabilidad financiera. Esto se  refleja en la inversión de nuevas tecnologías 
que respaldan los procesos, los tecnifican y ayudan  a buscar nuevas oportunida-
des de negocios, siendo soporte para realizar los moldes para la línea de cauchos 
de mordaza que son la mayor inversión dentro del proyecto pero que conforman 
un activo para la empresa, razón por la cual su inversión se realiza de manera 
consciente y acordada por el gerente y su desarrollo no involucra prestamos sino 
inversión económica y técnica por parte de la empresa, el costo de la realización 
de los molde se puede ver en la siguiente tabla. 
  
Tabla 24. Precios de moldes en acero 
 
 







2 TUBO $ 700.000 $ 1.400.000
2 FUELLES $ 700.000 $ 1.350.000
2 TUBOS $ 700.000 $ 1.400.000
2 GUARDAPOLVOS $ 300.000 $ 770.000
2 FUELLES $ 700.000 $ 1.350.000
2 GUIAS CAUCHO $ 200.000 $ 500.000
2 GUARDAPOLVOS $ 250.000 $ 720.000
2 GUIAS CAUCHO $ 200.000 $ 500.000CH6309
$ 70.000 $ 400.000
$ 50.000 $ 250.000
TY 0909 2 FUELLES $ 150.000 $ 700.000 $ 500.000 $ 1.350.000
$ 200.000 $ 500.000
$ 70.000 $ 400.000
HY 1509
$ 150.000 $ 500.000






$ 200.000 $ 500.000
$ 150.000 $ 500.000
CH 2909
NUMERO DE MOLDES EN ACERO 9




2.16.3 Capacidad disponible y la tecnología  
La tecnología utilizada por la empresa es muy básica, algunas de sus máquinas 
cuenta con varios años de trabajo, sin embargo se mantienen en excelentes con-
diciones y prestan el servicio con total exactitud lo que no genera inconveniente a 
la hora de desarrollar productos con alta calidad, pero si aumenta el tiempo de 
desarrollo de algunos procesos que con maquinaria de última tecnología serían 
menores, lo que limita el porcentaje de productos que se pueden producir. Los 
procesos de fabricación son muy eleméntales, ciertas maquinas como las prensas 
hidráulicas y procesos de vulcanizado optimizado como la transferencia, permiten 
hacer una distinción reflejada en calidad y optimización de tiempos. 
 
El punto clave en la elaboración de los cauchos de mordaza se centra en la cali-
dad del molde en acero que va a realizar infinidad de piezas exactas con un  dete-
rioro mínimo, el principal  factor tecnológico-productivo se enfoca a las prensas de 
vulcanizado que de aumentarse el número y su tecnificación aumenta la  cantidad 
de unidades producidas. 
 
2.16.4 Capacidad disponible y los insumos  
La tecnología para la elaboración de los cauchos de mordaza es muy sencilla son 
procesos industriales de muchos años de manejo en el país y en  el mundo por lo 
tanto los materiales son también muy sencillos de obtener, la empresa cuenta con 
proveedores de materias primas de mano de obra calificada para los procesos, por 
lo cual esto no representa una limitante para el desarrollo de la línea de cauchos. 
 
2.16.5 Determinación de la capacidad disponible  
La línea de cauchos de mordaza se desarrollara en una unidad hidráulica que vul-




El diagrama hombre-máquina establece el tiempo y la cantidad de unidades por 
ciclo. Así determinamos la capacidad disponible de la planta para suplir la deman-
da insatisfecha. 
 
Los tiempos consignados en este diagrama se determinaron con varias pruebas 




Figura 29. Diagrama hombre – máquina 
 
Fuente: El autor 
 Este formato así como sus tiempos y movimientos aplican para todas las refe-
rencias de cauchos de mordaza, todas manejan el mismo procedimiento, lo úni-
co que varía es la cantidad de materia prima. 
 
 El tiempo de ciclo está calculado para una maquina (prensa hidráulica) manio-





















TIEMPO CICLO SEGUNDOS: 273,42
INACTIVO COCION PIEZA
DESCARGAR








VULCANIZADO 1 DE 1
PRENSA HIDRAULICA 1 13-jun-11




 Los moldes elaborados por MGR mecanizados generales y repuestos para la 
línea de cauchos de mordaza contienen 4 cavidades por lo que cada ciclo de 
4,56 minutos arroja 4 unidades. 
 
2.17 CAPACIDAD TEÓRICA  
 
La capacidad sin ninguna pérdida de tiempo para  una máquina y un operario me-
diante el diagrama hombre-máquina, arroja las cantidades que se pueden producir 
en determinada unidad de tiempo. 
 
Tabla 25. Capacidad teórica 
 
Fuente: El autor 
 
2.18 CAPACIDAD REAL  
 
Analizando las perdidas estándar de tiempo asociadas a la máquina, operario, fac-
tores externos, productos defectuosos, determinamos  mediante una serie de res-
tricciones los tiempos de parada y establecemos la cantidad real de productos que 

















HORA 60 4,56 13,16             4 52,63
DIA 480 4,56 105,26           4 421,05
MES 12000 4,56 2.631,58        4 10526,32
AÑO 144000 4,56 31.578,95      4 126315,79
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Tabla 26. Análisis de Capacidad real 
 
Fuente: El autor 
 
Análisis: todos los tiempos, turnos y perdidas estándar de tiempo están determi-
nadas por la empresa de acuerdo con sus condiciones laborales y promediando 
los datos  de seguimiento de la empresa. 
 
CANTIDAD TIEMPO 







Días hábiles en el año que se
labora en el sitio de trabajo tipo i
(días/año) 
25 dias mensuales 300 dias /año
2
Número de horas turno que se
labora en el sitio de trabajo
8 horas /dia 2400 horas /turno
3
Numero de turnos de trabajo
que se labora en el sitio de
trabajo , según las condiciones
de producción 
1 turno 8 horas /dia 300 turnos/ año
4
Pérdidas estándar totales por la
no asistencia de los
trabajadores debido a
vacaciones, incapacidades,
permisos y otras ausencias
justificadas y no justificadas
(horas/año) 
16 dias/ año 128 horas / año 7680 min/año
5
Pérdidas estándar totales por
factores externos
organizacionales en el proceso
de producción (horas/año) 
2 dias /mes 192 horas / año 11520 min /año
6
Pérdidas estándar totales por
factores externos naturales,
técnicos y económicos que
conducen a paradas y esperas
en los puestos de trabajo y que
no dependen de los
productores, sino de causas de
fuerza mayor (falta de energía
eléctrica, agua)
1 dia/ mes 96 horas /año 5760 min/ año
falta energia electrica, 
falta de materia prima, 
mantenimiento maquinas
OBSERVACIONRESTRICCIONES 
no se trabaja los domingos a 
excepción de trabajos que lo 
ameriten
turno por empleado  en un dia 
laboral
en condiciones normales el 
empleado sin perdidas estandar 
de tiempo trabajaria 300 turnos 
de 8 horas diarias
15 dias vacaciones + 1 dia 
mensual promedio incapacidades 
permisos ausencias
se utlizan a los empleados en 




Tabla 27. Pérdida total de tiempo al año en minutos 
 
Fuente: El autor 
























AÑO 144000 24960 119040 4,56 26.105,26 4 104421,05 
        PORCENTAJE DE PERDIDAS POR UNIDADES DEFECTUOSAS 7.5% 7831,58 













En la actualidad MGR se encuentra en la capacidad de fabricar 96.589,47 unida-
des de cauchos de mordaza al año, cubriendo gran parte de la demanda insatisfe-
cha existente en el mercado. 
Tabla 29. Resumen demanda insatisfecha 
 
Fuente: El autor 
 
Con respecto a esta demanda MGR puede acceder al 52.54% de este mercado. 
 
2.19 ESTUDIO AMBIENTAL 
 
La gestión ambiental como eje principal de la conservación de los recursos natura-
les, nos aporta una serie de elementos y herramientas aplicables orientadas a mi-
tigar el impacto ambiental ocasionado por la industria que afecta el suelo, el agua 
y el aire. 
 
MGR pretende en este capítulo encontrar respuestas adecuadas a los problemas 
suscitados en la relación de la  industria y la naturaleza ayudando a prevenir, miti-
gar y controlar los niveles de contaminación mediante la optimización de los pro-
cesos y adopción de mecanismos de producción limpios. 
El resultado de nuestros procesos de tipo sanitario está ligado a los residuos in-
dustriales asociados principalmente al proceso de vulcanización, que principal-
mente son desperdicios de caucho (rebabas) o sobrantes de piezas moldeadas y 
producto no conforme. Como materiales reciclables se generan plásticos, metales, 
y cartón.  
 
AÑO PROYECTADO 2011 2012 2013 2014
DEMANDA INSATISFECHA 183.828 159.843 139.195 108.260
ANALISIS DE LA OFERTA Y LA DEMANDA PARA LOS PROX.  3 AÑOS
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2.19.1 Procesos y materias primas  
Los procesos metalmecánicos transforman los metales ferrosos y no ferrosos en 
piezas mediante procesos mecánicos, con o sin arranque de virutas, cambiando 
su forma geométrica para posteriormente realizar un acabado de la superficie de 
las piezas. 
Tabla 30. Vulcanizado de caucho 
 
Fuente: El autor 
 
Tabla 31. Rebabado 
 
Fuente: El autor 
 
  
DESCRIPCION MATERIALES E 
INSUMOS 
RESIDUOS 
Proceso mediante el 
cual se calienta el 
caucho crudo en 
presencia de azufre, 
con el fin de volverlo 








DESCRIPCION MATERIALES E 
INSUMOS 
RESIDUOS 
Proceso mediante el 
cual se calienta el 
caucho crudo en 
presencia de azufre, 
con el fin de volverlo 










Tabla 32. Empaque, embalaje y almacenaje 
 
Fuente: El autor 
 
2.19.2 Política ambiental  
MGR está comprometida en un proceso de calidad total y acoge como su respon-
sabilidad contribuir a la preservación del medio ambiente a través de la mejora 
continua de sus procesos. 
 
Por esta razón estamos decididos a contribuir de manera activa con la preserva-
ción del medio ambiente y el adecuado manejo de los recursos naturales. Esta 
declaración aplica en todas las etapas que comprenden la fabricación de nuestros 
productos. 
 
Las acciones se enfocaran a 3 temas específicos: 
 Prevenir, mitigar y controlar los impactos ambientales negativos identificados en 
las actividades de MGR. 
 Cumplir con la legislación ambiental nacional vigente  
 Establecer y realizar un seguimiento periódico al cumplimiento de los objetivos 
metas y programas ambientales. 
 
2.19.3 Matriz legal.  
Los establecimientos de comercio y personas naturales que se dedican a la activi-
dad de metalmecánica en Bogotá, deben particularizar y entender los procesos y 
el impacto que generan tomando como base los fundamentos generales de las 
DESCRIPCION MATERIALES E 
INSUMOS 
RESIDUOS 
















normas vigentes descritas en este capítulo; prestando mayor atención al principal 
impacto ambiental negativo proveniente de MGR que es la generación de residuos 
sólidos ordinarios. 
 
Tabla 33. Normatividad vigente de residuos sólidos 
 










suelo LEY 09 DE 1979 
ARTICULOS 22-25 
Medidas  sanitarias 




2750 de 1994 
Políticas sobre 
manejo de residuos 
sólidos 
Decreto 605 de 1996 
 
Reglamenta la ley 
142 de 1994. En 
cuanto al manejo, 
transporte y 
disposición final de 
residuos sólidos 
Ley 430 de 1998 
 
Por la cual se dictan 
normas prohibitivas 
en materia ambiental 
referentes a los 
desechos peligrosos 
y se dictan otras 
disposiciones. 
Decreto 1713 de 2002 
 
Asigna a los 
municipios y 
departamentos la 
responsabilidad en el 
manejo de recursos 









metodología para la 
formulación y 
adopción de los 
PGIRS. 
Decreto 2104 de 1983 
 
Del servicio de aseo 
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2.19.4 Identificación y valoración del impacto ambiental  
Dentro de los procesos realizados por la empresa se realizó una identificación y 
valoración de los impactos ambientales generados por la manufactura de los pro-
ductos y servicios de MGR. 
 
Realizándose dos tipos de evaluación 
 Cuantitativa: Con el fin de determinar la importancia del impacto y así po-
der definir la forma como se atenderá el impacto. 
 Cualitativa: Del componente del medio que se verá afectado el suelo. 
 
























































*El impacto se considera e rango medio, debido a que la disposición final se reali-
za a través de recicladores del sector que reutilizan estos residuos en otros proce-
sos generados así un mínimo impacto en el componente del suelo. 
 
2.19.5 Objetivos y metas ambientales 
 Objetivo general 
Reconocer  Gestión Ambiental entre las altas prioridades de la empresa que esta-
blecerá políticas, programas y prácticas para desarrollar sus operaciones de ma-
nera ambientalmente segura, cumpliendo estrictamente la legislación vigente en la 
materia. 
 
 Objetivos específicos 
 promover una cultura de desarrollo sostenible 
 promover la producción más limpia 
 desarrollar un programa de gestión ambiental  






Tabla 35. Metas ambientales 
 
Fuente: El autor 
 
META PLAZO MEDIDAS RESPONSABLE 
Disminuir en un 40% la 























 Mejorar el 
mantenimiento 
de equipos 
 Minimizar el 















Uso y ahorro eficiente 
de la energía 
largo plazo  
(10 años) 
 Programas de 
mejora de 
optimización 




































2.19.6 Plan  de manejo ambienta  
El Plan de Manejo Ambiental tiene como objetivo principal, establecer las activida-
des para prevenir, mitigar, corregir o compensar los impactos ambientales evalua-
dos. Entre éste se encuentra la Ficha 1 que establece los lineamentos generales 
que permitan un adecuado manejo de los residuos sólidos, y se integra a las polí-
ticas generales de la empresa buscando desarrollar sus actividades dentro de la 
excelencia ambiental. 
 
Ficha 1. Programa de manejo de residuos sólidos 
 
Fuente: El autor 
PROGRAMA DE MANEJO DE RESIDUOS SOLIDOS 
UBICACION Y MANEJO DE RESIDUOS SOLIDOS INDUSTRIALES 
FICHA MGRSGA1 
OBJETIVO - Disponer las medidas ambientales para evitar 
contaminación de suelos que puedan 
presentarse como consecuencia de las 
actividades de fabricación y operación de MGR.  
- Llevar los estándares ambientales a los 




Tipo  Directo 
Causa 
 




Contaminación del suelo por 
disposición inadecuada de 
residuos sólidos 
TIPO DE MEDIDA Prevención  y control 
ACCIONES A 
DESARROLLAR 
- Acopio de Residuos Sólidos: Se tendrá una 
caseta con compartimientos para el manejo y 
clasificación de los residuos sólidos Reciclables 
y no Reciclables. 
- Recolección de Residuos Sólidos: los 
residuos se recogerán periódicamente para 
entrega a la organización recicladora en el 
caso de los Reciclables.  
TIEMPO DE 
EJECUCION 
La actividades a desarrollar se realizaran a diario 
para evitar acumulación  
LUGAR DE 
EJECUCCION 
Planta de producción 
PERSONAL 
REQUERIDO 
Profesionales: Ingeniero ambiental o industrial con 
conocimiento en gestión ambiental 
SEGUIMIENTO Y 
MONITOREO 
La ejecución de las medidas dispuestas para los 
procesos deberá hacerse de acuerdo al manejo de 




Ficha 2 Programa de manejo de residuos sólidos 
PROGRAMA DE MANEJO DE RESIDUOS SÓLIDOS 
UBICACIÓN Y MANEJO DE RESIDUOS SÓLIDOS ORGÁNICOS 
 
FICHA MGR SGA2 
OBJETIVO - ORIENTAR EL BUEN USO DE RECEPCIÓN ALMACENA-
MIENTO Y SELECCIÓN DE LOS RESIDUOS ORGÁNICOS 
- EVITAR LA GENERACIÓN DE RESIDUOS EXCESIVOS 
- FOMENTAR LA REUTILIZACIÓN Y EL RECICLAJE 





Tipo  DIRECTO 
Causa 
 




CONTAMINACIÓN DEL SUELO POR 
DISPOSICIÓN INADECUADA DE RESI-
DUOS SÓLIDOS 
TIPO DE MEDIDA Prevención  y control 
ACCIONES A 
DESARROLLAR 
- Acopio de Residuos Sólidos: Se tendrá una 
caseta con compartimientos para el manejo y clasi-
ficación de los residuos sólidos en Reciclables y no 
Reciclables. 
- Recolección de Residuos Sólidos: los resi-
duos se recogerán periódicamente para aprovechar 
los que puedan ser reutilizados y entregados a la 
empresa recolectora de residuos local. 
TIEMPO DE EJE- La actividades a desarrollar se realizaran a diario 
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CUCIÓN para evitar acumulación  
LUGAR DE EJE-
CUCIÓN 
Planta de producción, oficinas y cafetería 
PERSONAL RE-
QUERIDO 
Profesionales: Ingeniero ambiental o industrial con 
conocimiento en gestión ambiental 
SEGUIMIENTO Y 
MONITOREO 
La ejecución de las medidas dispuestas para los 
procesos deberá hacerse de acuerdo al manejo de 





Fuente: El autor 
 
Ficha 3. Programa de Gestión Social 
PROGRAMA DE GESTIÓN SOCIAL 
EDUCACIÓN AMBIENTAL EN EL PERSONAL DE LA PLANTA 
 
FICHA MGR SGA3 
OBJETIVO MEDIANTE TALLERES EDUCATIVOS SE PRETENDE INVO-
LUCRAR AL PERSONAL DE LA EMPRESA  EN EL CONOCI-
MIENTO DEL ÁREA QUE SERÁ INTERVENIDA POR MEDIO DE 
LA EXPOSICIÓN DE LOS RESULTADOS DEL PLAN DE MA-




Tipo  ACUMULATIVO 
Causa 
 
EL DESCONOCIMIENTO DE LAS CA-
RACTERÍSTICA DE CADA UNO DE LOS 
DE LOS COMPONENTES AMBIENTALES 
QUE CONFORMAN EL ENTORNO PUE-
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DEN OCASIONAR UNA SERIE DE FAC-
TORES NEGATIVOS EN EL MEDIO. 
Afectación 
 
Mala disposición de residuos. 
TIPO DE MEDIDA Prevención   
ACCIONES A 
DESARROLLAR 
Estos talleres de educación ambiental van dirigidos 
a todos los ejecutores del Proyecto (profesionales, 
técnicos, operarios y trabajadores) A estos talleres 




- Charlas de Inducción. 
- Talleres participativos.  
- Presentación de videos informativos al personal. 
TIEMPO DE EJE-
CUCIÓN 




Planta de producción 
PERSONAL RE-
QUERIDO 
Para llevar a cabo estas actividades se requiere de 
un profesional con experiencia en el área ambiental 
y que tenga conocimientos en gestión de residuos. 
SEGUIMIENTO Y 
MONITOREO 
La ejecución de las medidas dispuestas para los 











 Adecuada disposición final de residuos sólidos 
 Investigar tecnologías para la reutilización de los residuos industriales, de-
ntro del proceso productivo. 
 Definir las empresas a las que les serán entregados los residuos reciclables 
y los no reciclables. 
 Realizar alianzas y convenios para la entrega de los residuos reciclables 
para su disposición final. 
 Estudiar la definición, diseño y operación de centros de acopio y/o estacio-
nes de transferencia. 
 Operar adecuadamente el sitio de acopio de residuos sólidos dentro de la 
empresa. 
 Implementar celdas de seguridad para la disposición final de los residuos 
especiales. 
 
 Sensibilización y educación 
  Diseñar y ejecutar estrategias, con participación de los diferentes genera-
dores, para el manejo integral de los residuos sólidos. 
 Fortalecer la estrategia con énfasis en la separación, reducción, reuso y re-
ciclaje, en la empresa. 
 Incorporar el tema del manejo integral de los residuos sólidos en los proyec-
tos de capacitación que se ejecuten. 
 Diseñar un  manual de procedimientos para la reducción, clasificación, al-
macenamiento y presentación de los residuos sólidos para todos los gene-
radores, con base en una caracterización de generación por procesos 




2.19.8  Evaluación y control corporativo  
A nivel corporativo se ha definido un “listado de Indicadores Ambientales” en el 
que se recoge a nivel general, toda la información necesaria a recopilar para poder 
evaluar el comportamiento ambiental del sector metalmecánico. 
 
Hemos elaborado teniendo en cuenta las actividades, instalaciones y material utili-
zado en la elaboración de los productos, que están directamente relacionados con 
la interacción con el medio ambiente. 
 
Para la determinación de los factores a medir se tienen en cuenta los requisitos 
Legales y otros requisitos para el control de los aspectos ambientales derivados 
de las actividades desarrolladas, entre los que se pueden encontrar: 
 




- Vinculados a los productos de la 
empresa 
Departamentos de diseño, producción, dis-
tribución 
- Vinculados directamente a los pro-
ductos o servicios principales de la empre-
sa ejemplo los compartimientos de acopio 
de materias primas compras y aplicaciones 
del producto 
 
Gestión de residuos - Partiendo del concepto de gestión 
como la acción y efecto de gestionar, todo 
lo encaminado al manejo eficiente de los 
desechos. 
Elaboración del programa Am- - Reconocer  Gestión Ambiental entre 
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Fuente: El autor 
 
2.19.9  Estándares ambientales adoptados para manejo de residuos sólidos 
Los Residuos Sólidos Inertes serán almacenados transitoriamente en Planta y pe-
riódicamente serán removidos, transportados y tratados a través de operadores 
debidamente inscritos y autorizados fuera de la Planta. 
 
Los Residuos Domésticos serán almacenados transitoriamente en Planta y perió-
dicamente serán removidos, transportados y tratados a través de operadores de-
bidamente inscritos y Autorizados fuera de la Planta.  
 
El manejo de Residuos No Peligrosos se realizará a través de un almacenamiento 
transitorio en Planta y periódicamente serán removidos, transportados y tratados a 
través de operadores debidamente inscritos y autorizados fuera de la Planta.  
 
Se puede aplicar como estándar ambiental para evaluar el sistema de gestión am-
biental la norma técnica colombiana ISO 14000 
 
biental: Objetivos y Metas 
 
las altas prioridades de la empresa que 
establecerá políticas, programas y prácti-
cas para desarrollar sus operaciones 
Buenas Prácticas ambientales - Se basan en la realización de una 
serie de actuaciones cuya finalidad es la 
mejora del medio ambiente en el lugar de 
trabajo, reduciendo las pérdidas sistemáti-
cas o accidentales de materiales, en forma 




2.19.10 Recomendaciones  
Recomendamos hacer un seguimiento periódico al complementito de las fichas del 
plan de manejo ambiental para evaluar el cumplimento de la matriz de requisitos 
ambientales legales de los programas y subprogramas, y realizar un seguimiento a 
las metas impuestas por la compañía. 
 
2.20 ESTUDIO FINANCIERO 
 
En el estudio financiero se han integrado todos los elementos cuantitativos recopi-
lados en el desarrollo del proyecto, necesarios para desarrollar la actividad pla-
neada, con el fin de que la empresa visualice si se justifica o no la implementación 
de la línea de cauchos de mordaza.   
 
Estos datos se ven reflejados en los Estados Financieros como son: El Balance 
general, Estado de Pérdidas y Ganancias y Flujo de Efectivo.  
 
Como términos de referencia para la evaluación del estudio financiero se debe 
tener en cuenta lo siguiente: 
 
 Período de estudio o  vida económica del proyecto: se analiza la inversión por 
cinco años. 
 Tasa de crecimiento esperado: este porcentaje es del 12%. Se determina con el 
promedio de los años anteriores.44  
 Tasa de inflación: La tasa de inflación del 5% se obtiene del promedio de los 
últimos cinco años.45  
 Los flujos de caja se realizan en moneda nacional (peso, $) 
                                            
44
 









 Origen de la inversión: Para iniciar el proyecto, la empresa cuenta con la mayor-
ía de los recursos, excepto la elaboración de los moldes. Para ello no acudirá a 
préstamos, lo hará con recursos propios. 
 
2.20.1  Ingresos 
Los ingresos proyectados para la empresa,  en el primer periodo se ven reflejados 
en la venta de las 36.70446 unidades de Cauchos de Mordaza  que equivalen a 
$26.583.182. Este valor resulta  luego de multiplicar el precio promedio de venta 
por la cantidad estimada de venta. 
 
2.20.2  Egresos 
Inicialmente se tiene presupuestado invertir $18.498.817 discriminados de la si-
guiente manera, Fabricación de Mercancía $13.956.171 este valor corresponde a 
lo que invierte la empresa en sacar las 38.539 unidades de Cauchos de Mordaza, 
en nómina se gasta $586.048, servicios públicos $1.130.405, en empaque 
$1.541.560, para la publicidad $386.355 y en arriendo $898.278 
 
Se espera que los egresos crezcan a una tasa del 5%, este porcentaje es la tasa 
de inflación esperada para los próximos años. 
 
2.20.3  Formatos financieros 
A continuación se presentan los estados financieros proyectados de la Línea de 
fabricación de cauchos de mordaza. Los datos consignados se determinaron en el 
transcurso del desarrollo del proyecto. 
 
                                            
46 
Corresponden a la cantidad de cauchos se tiene pronosticado vender para el primer periodo del proyecto. Esta cantidad 
se estima de acuerdo las ventas actuales de líneas similares y a la capacidad de inversión con que cuenta la empresa. 
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Tabla 37. Presupuesto de ventas 
 
Fuente: El Autor 
 
Tabla 38. Presupuesto de Fabricación 
 
Fuente: El Autor 
Tabla 39. Presupuesto de mano de obra 
 
Fuente: El Autor 
  
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
PRESUPUESTO DE VENTAS 36.704 42.841 48.084 53.854 60.317
PRECIO  VTA. PROM. x UND $ 724 $ 760 $ 798 $ 838 $ 880
TOTAL $ 26.583.182 $ 32.579.285 $ 38.395.301 $ 45.152.874 $ 53.099.780
PRESUPUESTO DE VENTAS
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
CAUCHOS A FABRICAR 38.539 43.164 48.343 54.145 60.642
INVENTARIO INIC 0 1835,191 2158,18 2417 2707
INVENTARIO FINAL 1835 2158 2417 2707 3032
PRESUPUESTO DE VENTA 36.704 42.841 48.084 53.854 60.317
COSTO FABRICAION PROM. X UND. $ 362 $ 380 $ 399 $ 419 $ 440
FABRICACION MERCANCIA $ 13.956.171 $ 16.412.457 $ 19.301.049 $ 22.698.034 $ 26.692.888
COSTO TOTAL IF $ 664.580 $ 820.623 $ 965.052 $ 1.134.902 $ 1.334.644
PRESUPUESTO DE FABRICAION 
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
TOTAL MANO DE OBRA $ 572.415 $ 601.036 $ 631.088 $ 662.642 $ 695.774
PRESUPUESTO MANO DE OBRA DIRECTA
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Tabla 40. Presupuesto CIF 
 
Fuente: El Autor. 
 
Tabla 41. Presupuesto de gastos administrativos 
 
Fuente: El Autor 
  
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ARRENDAMIENTO $ 898.278 $ 943.192 $ 990.351 $ 1.039.869 $ 1.091.862
DEPRECIACION $ 709.186 $ 709.186 $ 709.186 $ 709.186 $ 709.186
SERVICIOS PUBLICOS $ 1.130.405 $ 1.186.925 $ 1.246.272 $ 1.308.585 $ 1.374.015
EMPAQUE $ 1.541.560 $ 1.618.638 $ 1.699.570 $ 1.784.549 $ 1.873.776
TOTAL CIF $ 4.279.429 $ 4.457.941 $ 4.645.379 $ 4.842.189 $ 5.048.839
PRESUPUESTO CIF
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
GASTOS ADMITIVOS $ 13.633 $ 14.314 $ 15.030 $ 15.782 $ 16.571
PUBLICIDAD $ 386.355 $ 405.673 $ 425.956 $ 447.254 $ 469.617
TOTAL GTOS. ADMIN. $ 399.988 $ 419.987 $ 440.986 $ 463.036 $ 486.187
PRESUPUESTO GASTOS ADMINISTRATIVOS Y PUBLICIDAD
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Tabla 42. Presupuesto de costos de fabricación 
 
Fuente: El Autor 
  
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
I I DE CAUCHOS DE 
MORDAZA
$ 0 $ 664.580 $ 820.623 $ 965.052 $ 1.134.902
FABRICACION DE 
CAUCHOS
$ 13.956.171 $ 16.412.457 $ 19.301.049 $ 22.698.034 $ 26.692.888
I F DE CAUCHOS $ 664.580 $ 820.623 $ 965.052 $ 1.134.902 $ 1.334.644
COSTO MERCANCIA $ 13.291.591 $ 16.256.413 $ 19.156.619 $ 22.528.184 $ 26.493.145
CIF $ 4.279.429 $ 4.457.941 $ 4.645.379 $ 4.842.189 $ 5.048.839
MOD $ 572.415 $ 601.036 $ 631.088 $ 662.642 $ 695.774
COSTOS TOTAL $ 18.143.435 $ 21.315.390 $ 24.433.086 $ 28.033.015 $ 32.237.758
PRESUPUESTO DE COSTOS DE FABRICACIÓN
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Tabla 43. Estado de resultados  
 
Fuente: El Autor 
  
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
VENTAS $ 26.583.182 $ 32.579.285 $ 38.395.301 $ 45.152.874 $ 53.099.780
COSTOS DE LOS CAUCHOS $ 18.143.435 $ 21.315.390 $ 24.433.086 $ 28.033.015 $ 32.237.758
UTILIDAD BRUTA $ 8.439.747 $ 11.263.894 $ 13.962.215 $ 17.119.859 $ 20.862.022
GASTOS DE ADMON $ 399.988 $ 419.987 $ 440.986 $ 463.036 $ 486.187
UTILIDAD OPERACIONAL $ 8.039.759 $ 10.843.907 $ 13.521.229 $ 16.656.823 $ 20.375.835
UTILID ANTES DE IMP. $ 8.039.759 $ 10.843.907 $ 13.521.229 $ 16.656.823 $ 20.375.835
IMPUESTOS $ 2.653.121 $ 3.578.489 $ 4.462.005 $ 5.496.752 $ 6.724.025
UTILIDAD NETA $ 5.386.639 $ 7.265.418 $ 9.059.223 $ 11.160.072 $ 13.651.809
RESERVA LEGAL 10% $ 538.664 $ 726.542 $ 905.922 $ 1.116.007 $ 1.365.181
RESERVA ESTAT. 10% $ 538.664 $ 726.542 $ 905.922 $ 1.116.007 $ 1.365.181




Tabla 44. Flujo de caja 
 
Fuente: El Autor 
  
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
INGRESOS
VENTAS $ 26.583.182 $ 32.579.285 $ 38.395.301 $ 45.152.874 $ 53.099.780
APORTES DE CAPITAL $ 9.540.000 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
TOTAL INGRESOS $ 9.540.000 $ 26.583.182 $ 32.579.285 $ 38.395.301 $ 45.152.874 $ 53.099.780
EGRESOS
COSTO DE LOS CAUCHOS $ 13.956.171 $ 16.412.457 $ 19.301.049 $ 22.698.034 $ 26.692.888
NOMINA $ 586.048 $ 615.350 $ 646.118 $ 678.423 $ 712.345
SERVICIOS PUBLICOS $ 1.130.405 $ 1.186.925 $ 1.246.272 $ 1.308.585 $ 1.374.015
ARRIENDOS $ 898.278 $ 943.192 $ 990.351 $ 1.039.869 $ 1.091.862
EMPAQUE $ 1.541.560 $ 1.618.638 $ 1.699.570 $ 1.784.549 $ 1.873.776
PUBLICIDAD $ 386.355 $ 405.673 $ 425.956 $ 447.254 $ 469.617
INV. ACTIVOS FIJOS $ 9.540.000 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
IMPUESTOS $ 0 $ 2.653.121 $ 3.578.489 $ 4.462.005 $ 5.496.752
TOTAL EGRESOS $ 9.540.000 $ 18.498.817 $ 23.835.355 $ 27.887.806 $ 32.418.720 $ 37.711.254
SUPERAVIT $ 0 $ 8.084.365 $ 8.743.929 $ 10.507.495 $ 12.734.154 $ 15.388.526
SALDO INICAL $ 0 $ 8.084.365 $ 16.828.295 $ 27.335.790 $ 40.069.944




Tabla 45. Balance general Proyectado 
 
Fuente: El Autor 
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ACTIVO 
Corriente
Caja $ 0 $ 8.084.365 $ 16.828.295 $ 27.335.790 $ 40.069.944 $ 55.458.470
Producto $ 664.580 $ 820.623 $ 965.052 $ 1.134.902 $ 1.334.644
Activo Fijo
Maquinaria y herramienta $ 9.540.000 $ 9.540.000 $ 9.540.000 $ 9.540.000 $ 9.540.000 $ 9.540.000
Depreciación Acum. -$ 709.186 -$ 1.418.371 -$ 2.127.557 -$ 2.836.743 -$ 3.545.929
Otros Activos 
TOTAL ACTIVO $ 9.540.000 $ 17.579.759 $ 25.770.546 $ 35.713.285 $ 47.908.103 $ 62.787.186
PASIVO
Corriente
Impuestos por pagar $ 2.653.121 $ 3.578.489 $ 4.462.005 $ 5.496.752 $ 6.724.025
TOTAL PASIVO $ 2.653.121 $ 3.578.489 $ 4.462.005 $ 5.496.752 $ 6.724.025
PATRIMONIO
Capital social $ 9.540.000 $ 9.540.000 $ 9.540.000 $ 9.540.000 $ 9.540.000 $ 9.540.000
Reserva legal 10% $ 538.664 $ 1.265.206 $ 2.171.128 $ 3.287.135 $ 4.652.316
Reservas estat. 10% $ 538.664 $ 1.265.206 $ 2.171.128 $ 3.287.135 $ 4.652.316
Utilidad del ejercicio $ 4.309.311 $ 10.121.645 $ 17.369.024 $ 26.297.081 $ 37.218.529
TOTAL PATRIMONIO $ 9.540.000 $ 14.926.639 $ 22.192.057 $ 31.251.280 $ 42.411.351 $ 56.063.161




2.20.4  Análisis de sensibilidad 
Una vez integrados los elementos cuantitativos del proyecto en los formatos finan-
cieros, se evalúa la inversión,  determinado si la rentabilidad esperada, amerita la 
inversión:   
 
Para dicho análisis, se tiene como parámetro la capacidad real de la empresa, y la 
demanda insatisfecha, con el fin de cuantificar el porcentaje que cubre el proyecto 
respecto a estos dos parámetros. 
 
Tabla 46. Capacidad real MGR 
 
Fuente: El Autor 
 
Tabla 47. Demanda insatisfecha 
 
Fuente: El Autor 
 
Tabla 48. Resumen rentabilidad del negocio 
 
Fuente: El Autor 
 
Lo anterior señala que las ventas proyectadas en el estudio financiero, determina-
das de acuerdo al comportamiento de las demás líneas producidas por la empre-




2012 701.428,19    538.012,68    163.415,51         
2013 824.116,19    675.914,42    148.201,77         




CUBRIMIENTO DE LA 
CAPACIDAD
RENTABILIDAD
AÑO 1 38.539            36.704  5% 24% 40% 4.309.311         
AÑO 2 43.164            42.841  5% 29% 45% 5.812.334         
AÑO 3 48.343            48.084  5% 39% 50% 7.247.379         
AÑO 4 54.145            53.854  5% - 56% 8.928.057         
AÑO 5 60.642            60.317  5% - 63% 10.921.447       
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sa, son de 36.704 unidades, manejando un stock del 5% por referencia, la empre-
sa  usaría el  40% de la capacidad de producción que dispone para la fabricación 
de los Cauchos de Mordaza, cubriendo con esto un 24% de la demanda insatisfe-
cha para el primer periodo, se espera que el crecimiento de la oferta de la empre-
sa crezca a un promedio del 12% durante los próximos años, es decir, que en el 
tercer año, el cubrimiento de la demanda insatisfecha sea del 39%, a una capaci-
dad utilizada del 50% de la producción. 
 
Para el análisis financiero de la inversión de la empresa MGR, será evaluado me-
diante tres indicadores, la tasa interna de retorno (TIR), la tasa de interés de opor-
tunidad (TIO) y el valor actual neto (VAN), con el fin de concluir o determinar si el 
desempeño financiero del plan de negocio está acorde con la tasa de retorno es-
perada, es decir si los rendimientos esperados se dan o son superiores. 
 
TIO 10% 
VAN $ 28.348.100 
TIR 93% 
 
Tomando una TIO del 10%, la cual explica la rentabilidad mínima para el inversio-
nista, y haciendo una comparación como la TIR, se puede concluir que el negocio 
es viable, dado que este último indicador señala que, la rentabilidad durante los 
años proyectados, está alrededor de un 93%. 
 
Adicionalmente el indicador VAN, señala que con una TIO del 10%, el valor de la 
inversión y sus flujos positivos traídos a valor presente son de $28.348.100 pesos, 





Además de los indicadores anteriormente mostrados, es necesario señalar que 
para que la inversión sea confiable debe lograr un punto de equilibrio, es por ello 
que se realizó dicho análisis. 
 
Punto de equilibrio. 
$20.807.611 
 
Con una producción anual de 38.539 piezas, se tiene presupuestado vender 
36.704 cauchos de mordaza, para que la inversión sea retribuida es necesario 
vender  como mínimo un 78,27% de dicho monto, esto quiere decir que es nece-
sario vender 28,729 piezas, que equivalen a $20.807.611. 
 
2.21 ANÁLISIS DEL RIESGO 
 
Para la elaboración del análisis de riesgo se hace necesario tener un método por 
el cual podamos evaluar los escenarios más extremos, con el fin de tener un am-
plio panorama de las oportunidades del negocio. Para ello se elabora el análisis a 
través de la simulación Montecarlo47, donde por medio de la selección aleatoria de 
valores, se busca hacer ensayos estadísticos, observando la relación con la distri-
bución de probabilidad de cada variable. 
 
Dicha simulación ayuda a evaluar la situación de la empresa en escenarios dife-
rentes, con el fin de tener una visión clara del negocio y del riesgo inherente al 
mismo, en este caso se plantearon tres escenarios, pesimista, real o proyectado y 
el optimista. 
 
Para determinar los escenarios se toma como punto de partida el real; y su aleato-
riedad se parametriza de acuerdo a la cantidad promedio de compra y a la fre-
                                            
47




cuencia de la misma. En las siguientes dos tablas se puede ver lo dicho anterior-
mente. 
 
Tabla 49. Cantidad comprada 
 
Fuente: El Autor 
 
Tabla 50. Frecuencia de compra 
 
Fuente: El Autor 
 
2.21.1 Escenario Real 
Se analiza las cantidades que se van a producir y se toma la frecuencia de compra 




Venta probabilidad Prob acum Extrem inf interv. Extrem. Sup interv venta
75,5 4,79% 4,79% 0,00% 4,79% 75,5
150,5 9,55% 14,34% 4,79% 14,34% 150,5
350,5 22,23% 36,57% 14,34% 36,57% 350,5
1000 63,43% 100,00% 36,57% 100,00% 1000
1576,5
Cantidad Comprada
Venta Probabilida Prob acum Extrem inf interv. Extrem. Sup interv venta
6 5,00% 5,00% 0,00% 5,00% 6
12 10,00% 15,00% 5,00% 15,00% 12
30 25,00% 40,00% 15,00% 40,00% 30





Tabla 51. Cantidades y frecuencias proyectadas 
 




Los datos anteriores, muestran los resultados estadísticos de los números aleato-
rios arrojados por la simulación Montecarlo para el escenario real. 
 
2.21.2 Escenario pesimista 
Se analiza el promedio por debajo de las cantidades que se van a producir y se 





frecuencia minima esperada 48
Media muestra: 12.636.336
Desviación estándar 9.927.961
Valor Min: -4.351.326 
Valor Max: 23.232.924
Nivel de significación (alpha): 5%
Amplitud intervalo de confianza: 615.330




Varianza de la muestra 98.564.415.840.393
Curtosis -1,58218 






Tabla 52. Cantidad y frecuencia escenario pesimista 
 




Los datos anteriores, muestran los resultados estadísticos de los números aleato-
rios arrojados por la simulación Montecarlo para el escenario pesimista. 
 
2.21.3 Escenario Optimista 
Se analiza el promedio por encima de las cantidades que se van a producir y se 









frecuencia minima esperada 24
Media muestra: 5.194.551
Desviación estándar 5.110.920
Valor Min: -4.351.326 
Valor Max: 9.540.561
Nivel de significación (alpha): 5%
Amplitud intervalo de confianza: 316.772




Varianza de la muestra 26.121.501.277.355
Curtosis -1,45108 






Tabla 53. Cantidad y frecuencia escenario optimista 
 




Los datos anteriores, muestran los resultados estadísticos de los números aleato-
rios arrojados por la simulación Montecarlo para el escenario optimista. 
 
2.21.4 Resumen de los resultados 
En resumen los resultados de los tres escenarios son los siguientes: 
 
Tabla 54. Simulación Montecarlo 
 




frecuencia minima esperada 72
Media muestra: 16.644.191
Desviación estándar 11.673.355
Valor Min: -4.351.326 
Valor Max: 28.644.499
Nivel de significación (alpha): 5%
Amplitud intervalo de confianza: 723.509




Varianza de la muestra 136.267.227.478.957
Curtosis -1,39765 




Escenario Beneficio medio Desv. Estandar
Pesimista $ 5.194.551 $ 5.110.920 $ 4.877.779 $ 5.511.323
Esperado $ 12.636.336 $ 9.927.961 $ 12.021.006 $ 13.251.666
Optimista $ 16.644.191 $ 11.673.355 $ 15.920.682 $ 17.367.699
Intervalo de confianza 95%
Resultado con 1000 iteraciones
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Lo anterior señala que el riesgo de la empresa al momento de entrar en el merca-
do con su nuevo producto, no muy alto, dado que en el peor escenario los ingre-
sos aun serían mayores que los gastos, ofreciendo un flujo de efectivo menor, pe-
ro aun así siendo rentable. 
 
2.21.5 Análisis Grafico de los resultados 
En el siguiente grafico se muestra el beneficio de cada escenario señalando el 
crecimiento de los beneficios en cada uno de los escenarios. 
 
Gráfico 22. Beneficio 
 
Fuente: El Autor 
 
Lo anterior señala el beneficio medio proyectado para cada uno de los escenarios, 
indicando que el beneficio está por encima del intervalo de confianza señalando 
que es factible que este dentro de la probabilidad. 
 
Por último, es importante resaltar que existe un beneficio en cada uno de los es-
cenarios, pero el beneficio del escenario esperado o proyectado es menos riesgo-
so dado que la desviación estándar es menor, que en el escenario optimista. 
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3 IMPLEMENTACIÓN LÍNEA CAUCHOS DE MORDAZA 
 
De acuerdo a los resultados obtenidos del proyecto “Diseño e implementación de 
una línea de cauchos de mordaza para frenos de automotores como ampliación de 
las líneas producidas por la empresa MGR”, se toma la decisión de iniciar la im-
plementación para la empresa, dando cumplimiento al objetivo general de la inves-
tigación. 
 
Los automóviles de mayor demanda y que dan inicio a la línea, quedaron definidos 
con las siguientes prioridades. 
 HYUNDAI ATOS 
 MAZDA 323 
 CHEVROLET LUV 2300 
 TOYOTA HILUX 4X2 
 CHEVROLET D-MAX 
 
A cada vehículo se le deben realizar los cauchos que componen el kit, lo que hace 
necesario realizar 9 moldes determinados de la siguiente manera 
 
Tabla 55 Productos a fabricar 
 
Fuente: el autor 
 
VEHICULO DESCRIPCION CANTIDAD
fuelle kit mordaza hyundai atos 1
guia  kit mordaza hyundai atos 1
tubo  kit mordaza mazda 323 1
fuelle kit mordaza mazda 323 1
tubo  kit mordaza chevrolet luv 2300 1
guardapolvo kit mordaza chevrolet luv 2300 1
TOYOTA HILUX 4X2 fuelle kit mordaza toyota hilux 4x2 1
guardapolvo kit mordaza chevrolet D-MAX 1







TOTAL CAUCHOS DE MORDAZA A FABRICAR
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Los cauchos de mordaza definidos en el estudio de mercado, presentan para la 
empresa una serie de actividades para iniciar el proceso de fabricación. 
 
3.1 PASOS IMPLEMENTACIÓN  
 
La implementación se centra en 4 actividades generales que inicia con el diseño 
del producto, la fabricación de moldes,  la producción  y la comercialización. 
 
3.1.1  Diseño de producto. 
El primer paso para realizar los moldes es tener el prototipo o muestra física origi-
nal de cada producto, con ella se realiza el plano que es la herramienta para el 
desarrollo de la segunda actividad; la fabricación de los moldes. 
 
 Las muestras físicas se obtuvieron con relativa facilidad. La empresa se ase-
guró de contar con elementos originales para tener certeza de la métrica, la 
cual es parte vital para garantizar la eficiencia del producto. 
 
 Con las medidas de los prototipos a fabricar, se elaboran los planos de cada 
referencia, estos determinan la forma de la pieza, definen los cierres y áreas de 
los moldes, es la guía para el operario en el momento de la mecanización del 
proceso. 
 
3.1.2  Fabricación moldes en acero 
Con los planos elaborados y verificados, el siguiente paso es la fabricación de los 
moldes, los cuales se desarrollan  de acuerdo al cronograma para no interferir con 
las actividades de la empresa. 
 
Una vez terminado el molde se elaboran las primeras muestras para verificar que 
las medidas sean exactas con respecto a la muestra original. Verificado esto se 
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inicia  la tercera fase de la implementación que es la producción en serie de los 
primeros lotes. 
 
3.1.3  Producción 
Verificadas las medidas y materia prima se realizan los primeros lotes de cada 
referencia con el fin de mantener un inventario de seguridad que permita iniciar el 
mercadeo del producto. 
 
El proceso esta descrito dentro del proyecto siguiendo el diagrama de flujo anali-
zado en el estudio-técnico y verificando los tiempos determinados en el diagrama 
hombre-máquina que especifica los ciclos y determina la capacidad real de pro-
ducción. Cada lote se somete a verificación, acabados y empaque. 
 
A partir de la primera producción, se da comienzo al proceso de comercialización 
con los clientes de la base de datos de la empresa. 
 
3.1.4  Comercialización 
La empresa distribuye muestras gratis con los pedidos de las otras líneas para 
iniciar su comercialización. 
 
3.2  CRONOGRAMA IMPLEMENTACIÓN 
 
MGR se ajusta a un cronograma que detalla cada paso y delimita el tiempo con la 
intención de aprovechar el potencial de demanda insatisfecha que presenta el 
mercado de  cauchos de mordaza. 
 
El desarrollo de la implementación inició su proceso en noviembre de 2011 y está 




Figura 30 Cronograma de implementación 
 
Fuente: el autor  
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3.3 ESTADO DE LA IMPLEMENTACIÓN 
 
La implementación se ha desarrollado en los tiempos estipulados en el cronogra-
ma, y se encuentra en el siguiente estado. 
 
3.3.1  Diseño del producto 
Estado: Terminado 
 
Se realizó en dos etapas: Compra de muestras original y elaboración de los pla-
nos. 
 
 Compra de muestras originales:  
 
MOLDE N° 1              MOLDE N° 2 
                               
 
MOLDE N° 3             MOLDE N° 4 




MOLDE N° 5              MOLDE N° 6 
                          
 
MOLDE N° 7             MOLDE N° 8 
                           
 
MOLDE N° 9 
 
 
 Elaboración de los planos: 
Luego de conseguir las muestras originales se procede al levantamiento de los 
planos de cada uno de los productos a fabricar.  
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Plano 1 Fuelle kit mordaza HYUNDAI ATOS  
 
Fuente: MGR  
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Plano 2 Guía kit mordaza HYUNDAI ATOS 
 
Fuente: MGR  
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Plano 3 Tubo kit mordaza MAZDA 323 
 
Fuente: MGR  
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Plano 4 Fuelle kit mordaza MAZDA 323. 
 
Fuente: MGR  
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Plano 5 Tubo kit mordaza LUV 2300 
 
Fuente: MGR  
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Plano 6 Guardapolvo kit mordaza CHEVROLET LUV 
 
Fuente: MGR  
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Plano 7 Fuelle kit mordaza TOYOTA HILUX 4x2 
 
Fuente: MGR  
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Plano 8 Guardapolvo kit mordaza CHEVROLET D-MAX. 
 
Fuente: MGR  
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Plano 9 Guía kit mordaza CHEVROLET D-MAX 
 
Fuente: MGR  
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3.3.2  Fabricación de los moldes 
 Estado: En desarrollo 
 
La fabricación se desarrolla según la formas, en la primera serie se fabrican los 
molde de los cauchos de mordaza tipo fuelle, posteriormente los cauchos tipo 
guardapolvo, los cauchos tipo guía y por último los cauchos tipo tubo. 
 




















Figura 34 Foto molde N 4 terminado. 
 
Fuente: El autor 
 
Figura 35 Molde N° 7 terminado. Referencia: TY 0909 FUELLE KIT MORDAZA 
TOYOTA HILUX 4x2  
 
 




Figura 36 Foto molde N 7 final 
 
Fuente: el autor 
 
Figura 37 Molde N°6 terminado. Referencia: CH 2909B GUARDAPOLVO KIT 
MORDAZA LUV 2300  
 
 








3.3.3  Producción 
 Estado: en desarrollo 
 
De los cuatro moldes que se han desarrollado hasta el momento, se ha realizado 
la siguiente producción, con el fin de mantener un stock de inventario.  
 
 Referencia HY 1509A fuelle kit mordaza Hyundai Atos. Se realizo el primer lote 





Figura 39 fuelle kit mordaza Hyundai Atos. 
 
 
Fuente: el autor 
 
 Referencia  MZ 1909B fuelle kit mordaza Mazda 323. Se realizo el primer lote 
de 200 unidades para enviar muestras y tener inventario de reserva. 
 





Fuente: el autor 
 
 Referencia TY 0909 fuelle kit mordaza Toyota Hilux 4x2. Se realizo el primer 
lote de 200 unidades para enviar muestras y tener inventario de reserva. 
 
Figura 41 Fuelle kit mordaza TOYOTA HILUX 4x2 
 
 
Fuente: el autor 
 
 Referencia CH 2909B guardapolvo kit mordaza chevrolet luv 2300. Se realizo 




Figura 42 Guardapolvo kit mordaza chevrolet luv 2300. 
 
. 
Fuente: el autor 
 
3.3.4  Comercialización 
 Estado: en desarrollo 
 
 Referencia CH 2909B guardapolvo kit mordaza chevrolet luv 2300. Se vendie-





Figura 43 Producto terminado guardapolvo kit mordaza chevrolet luv 2300 
 
Fuente: el autor 
 
 Referencia HY 1509A fuelle kit mordaza Hyundai Atos. Se entregaron muestras 
gratis a 10 clientes con pedidos de las otras líneas de la empresa. 
 
Figura 44 Producto terminado fuelle kit mordaza Hyundai Atos 
 




 Referencia MZ 1909B fuelle kit mordaza Mazda 323. Se entregaron muestras 
gratis a 10 clientes con pedidos de las otras líneas de la empresa. Se vendie-
ron 150 unidades del lote inicial dejando una reserva de 50 unidades. 
 
Figura 45 Producto terminado fuelle kit mordaza Mazda 323 
 
Fuente: el autor 
 
 Referencia TY 0909 fuelle kit mordaza Toyota hilux 4x2Se realizo el primer lote 





Figura 46 Producto terminado fuelle kit mordaza Toyota hilux 4x2 
 
Fuente: el autor 
 
3.4  RESUMEN DE LA IMPLEMENTACIÓN 
 
En la siguiente tabla se muestra de forma resumida el estado actual de la imple-
mentación de la línea de cauchos de mordaza. 
 
Tabla 56 Resumen de la implementación de la línea de cauchos de mordaza 
 
Fuente: el autor 
 
La empresa MGR ha definido dos fases para identificar el estado de la implemen-
tación de la línea de cauchos de mordaza:  
DISEÑO MOLDE PRODUCIÓN COMERCIALIZACIÓN
HY 0909A Fuelle Kit Mordaza Hyundai Atos Terminado Terminado Lote de 200 UN. Muestra Gratis
MZ 1909B Fuelle Kit Mordaza Mazda 323 Terminado Terminado Lote de 200 UN. Muestra Gratis
TY 0909 Fuelle Mordaza Toyota HiLux Terminado Terminado Lote de 200 UN. Muestra Gratis
CH 2909B Guardapolvo Kit Mordaza Chevrolet Luv Terminado Terminado Lote de 500 UN. Venta 400 UN.
CH 6309A Guardapolvo Kit Mordaza D-MAX Terminado En cronograma En cronograma En cronograma
HY 0909B Guia Kit Mordaza Hyundai Atos Terminado En cronograma En cronograma En cronograma
CH 6309B Guia MordazaD-MAX Terminado En cronograma En cronograma En cronograma
MZ 1909A Tubo Kit Mordaza Mazda 323 Terminado En cronograma En cronograma En cronograma
CH 2909A Tubo Kit Mordaza Chevrolet Luv Terminado En cronograma En cronograma En cronograma




 En la fase 1 se identifican el diseño y fabricación del molde: esta etapa de la 
implementación se ha ejecutado dentro de los tiempos establecidos en el cro-
nograma, el diseño de los 9 moldes están plasmados en los planos, y se han 




Gráfico 23 Estado de a implementación fase 1 
 
Fuente: el autor 
 
 En la fase 2 se identifican la producción y comercialización: La empresa ha 
fabricado un total de 1.100 cauchos, de los cuales ha entregado muestras a 


















Ejecutado 100% Ejecutado 45% 
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Gráfico 24 Estado de la implementación fase 2 
 
Fuente: el autor 
 
Esto último muestra que la implementación aun no está totalmente ejecutada, sin 
embargo esto señala el buen camino que se lleva en dicha implementación, mos-


























El proyecto que se realizó ha contribuido de manera muy importante para identifi-
car y resaltar los estudios que hay que considerar para llevar a cabo una imple-
mentación exitosa de una nueva línea de producción en una empresa. Nos deja 
muchas cosas importantes que reflexionar y muchas otras las ha reforzado como 
puntos angulares para llevar a cabo una buena implementación de nuevos proce-
sos en una empresa en funcionamiento. 
 
Dentro de los puntos que consideramos importantes dentro de un proyecto de esta 
naturaleza, son el detectar cuál es el problema que se quiere tratar e identificar las 
necesidades reales del mercado, de manera que se sepa que es lo el cliente espe-
ra y qué es lo que no esperan del producto que se pretende lanzar, considerando 
la capacidad con que cuenta la empresa para la ampliación de sus líneas de pro-
ducción y definiendo de forma clara y lo más tangible posible los beneficios 
económicos, laborales, y de cualquier índole que se piensan alcanzar. 
 
En la introducción de este documento se menciona que una parte importante de la 
vida cotidiana de las empresas automotrices es brindar un producto de calidad 
integral al cliente, ya que es más costoso conseguir nuevos clientes que mantener 
a los actuales. La mejora en la calidad en el servicio al cliente es parte fundamen-
tal en la fidelización del mismo, sin embargo, en este caso la ampliación de las 
líneas de producción, son una herramienta importante que le permite a la empresa 
ampliar su portafolio de productos, brindándole a los clientes la posibilidad de en-
contrar una gama completa de repuestos en caucho para frenos de automotores 
en un solo lugar. De manera estricta si la implementación de la línea de cauchos 
de mordaza permite que MGR pueda dedicarse más a cumplir con las expectati-




Hay muchas cosas que podríamos mencionar a lo largo de este proyecto, sin em-
bargo consideramos que la más importante de todas es llevar a cabo antes que 
nada una planeación de lo que se quiere realizar y que se espera obtener cuando 
se lleve a cabo un proyecto, por ende se debe desarrollar una evaluación correcta 
de los resultados obtenidos en cada estudio. 
 
En el caso de este proyecto la empresa ya contaba con líneas de repuestos en 
caucho para frenos de automotores, por ende ya tiene una infraestructura acorde 
para la fabricación y unos clientes establecidos, lo que hizo que solo se enfocará 
en una exitosa implementación de la nueva línea de producción como apoyo a las 
existentes y a petición de los clientes actuales, sin embargo de la experiencia ad-
quirida podemos decir que siempre es mucho mejor llevar a cabo un estudio de las 
posibilidades para reducir el riesgo de que las cosas no salgan de la manera que 
se desea. Hacer un análisis detallado como el que se realizó en este proyecto in-
crementa en gran proporción las probabilidades de tener éxito ya que de antema-
no se conoce lo que se quiere lograr y cómo se va a hacer para lograrlo. 
 
Teniendo en cuenta el estudio técnico para la implementación de la línea de cau-
chos de mordaza, se puede decir que la empresa está en la capacidad de la im-
plementación de dicha línea de producción, por otra parte a través del estudio de 
mercado se pudo determinar que existe la posibilidad de entrar a competir en este 
mercado, dado que existe una demanda insatisfecha. Adicionalmente el análisis 
financiero elaborado, determinó que el negocio es viable, señalando que la renta-
bilidad esperada supera las expectativas del inversionista. 
 
En conclusión, se puede decir que se logró el objetivo del diseño e implementa-
ción de la línea de Cauchos de Mordaza, para la empresa MGR, con ello se espe-
ra que la empresa amplié la oferta de sus productos, cubriendo una parte de la 
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DIAGNOSTICO ESPECÍFICO EMPRESA MGR 
 
PASO 1.  
OBJETIVOS EMPRESA MGR 
OBJETIVO GENERAL 
Posicionarse como una marca líder, en la elaboración de productos para el sector 
automotriz e industrial con altos estándares de calidad  ofreciendo la mejor opción 
de producto, precio y servicio, para nuestros clientes. 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS DE MGR 
 Ser para el 2012 una empresa  certificada bajo la norma NTC ISO 
9001:2000, dedicada a la manufactura de artículos de caucho para usos 
especializados en la industria. LARGO PLAZO  
 Cumplir con las normas técnicas requeridas para los productos de frenos en 
Colombia y en el exterior. CORTO PLAZO - PRODUCTO 
 Tecnificar los procesos productivos asegurando la calidad de nuestros pro-
ductos. MEDIANO PLAZO - PRODUCTO 
 Adquirir maquinaria  que permita desarrollar nuevos productos  y asegurar 
el cumplimiento  a nuestros clientes CORTO PLAZO - PRODUCTO 
 Impulsar el desarrollo publicitario permitiendo incursionar en el mercado 
como una marca de repuestos de variedad y calidad MEDIANO PLAZO - 
MERCADO 
 Trabajar con personal calificado y realmente comprometido con el desarro-




 Ser reconocidos en el mercado por la excelente calidad de nuestros produc-
tos y servicios, además de contar con una gran variedad de repuestos de 
diferentes marcas. MEDIANO PLAZO  




De la empresa: 
 Transparencia: compromiso de ofrecer  productos y procesos que garanti-
cen  a la sociedad, a  las personas que hacen parte de la  empresa y a los 
clientes, satisfacción en su relación con MGR. 
 Liderazgo: ser promotores de personas que aporten a la sociedad, con  tra-
bajo honesto, en miras al desarrollo de la industria en Colombia 
 Respeto: valorar  las actividades desarrolladlas por todas las personas que 
giran en torno a MGR , buscando relaciones     interpersonales, laborales y 
comerciales de alto grado de respeto 
 Confianza: realizamos procesos con la mayor conciencia posible de princi-
pio a fin para respaldar con la marca el producto, haciéndolo sinónimo de 
calidad. 
De los colaboradores: 
 Confidencialidad: nuestros empleados son personas comprometidas con el 
desarrollo de la empresa manteniendo respeto por nuestras políticas  
 Honestidad: realizar nuestras operaciones con la mayor transparencia 
 Responsabilidad: cumplir al máximo las expectativas de los empleados en 
cuanto a convivencia, pagos y desarrollo personal 
 Lealtad: nuestras relaciones se basan en el respeto por las personas,  brin-





 Calidad: ofrecer los mejores productos y servicios a un precio justo y razo-
nable. 
 Innovación: MGR busca desarrollar nuevas ideas y adquirir conocimiento en 
miras a mejorar o dar valor agregado a nuestros productos, logrando que el 
cliente los reconozca y apruebe  
 
Con los clientes: 
 Seriedad: MGR se compromete a cumplir con honestidad y transparencia 
los acuerdos comerciales y laborales y contractuales adquiridos 
 Excelencia: los procesos técnicos y de servicios garantizaran el cumpli-
miento de este valor respaldado en nuestra ética. 
 Espíritu de servicio: brindar la  colaboración necesaria y oportuna en cada 
actividad desarrolladla por la empresa. 
 
ESTRATEGIA 
Para cumplir la misión visión y objetivos de la empresa, MGR integra las personas 
y organizaciones vinculadas de manera directa e indirecta en la mejora continua 
de los productos y servicios para generar una retroalimentación, que brinde la 
oportunidad de mejorar los procesos productivos, de gestión, de comercialización, 
y publicitarios. Minimizando las fallas y acercándonos a la excelencia empresarial. 
 
FINALIDAD 
La finalidad de MGR mecanizados generales y repuestos es la de garantizar su 
supervivencia y la remuneración de los integrantes de la empresa basada en la 
consolidación económica pero a través de la ética y el cumplimiento de un servi-
cio, que paralelo a su actividad económica genere aportes sociales como el em-
pleo y el crecimiento económico del país 
BENEFICIO PARA LOS CLIENTES: 
Nuestros productos permitirán que  todas las líneas de automóviles tengan acceso 
a reparaciones de frenos sin importar su modelo y marca. La capacidad instalada, 
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la experiencia y el conocimiento de MGR garantizan una lista de productos muy 
amplia y el desarrollo de nuevos productos, de manera rápida garantizando su 
funcionamiento efectivo. 
IMPORTANCIA DE LOS VALORES PARA LOS DUEÑOS: 
 
Desde la fundación de la empresa, su dueño a buscado consolidarla en el sector 
de fabricación de repuestos para frenos, en caucho para automóviles, para lograr 
este propósito, MGR a vinculado y mantenido relaciones con muchas personas y 
organizaciones a través de los años, que pueden dar fe de la ética y principios de 
sus dueños, clarificando la importancia de los valores corporativos como eje de su 
funcionamiento y supervivencia 
HISTORIA 
POR QUE EXISTE LA EMPRESA 
Existe gracias a la calidad y efectividad de sus productos, que supera en gran me-
dida a muchas empresas del sector, al compromiso en los procesos y servicios 
desarrollados por las personas que dedican su conocimiento a la mejora continua 
de sus productos. 
POR QUE FUE FUNDADA 
La empresa fue fundada con la intención de suplir la demanda continua de repues-
tos para frenos en el país, que encuentra en los productos nacionales respaldo, y 
eficiencia a menos precio, sumado al incremento en ventas de vehículos se crea 
MGR mecanizados generales y repuestos como forma de negocio lucrativo para 
su fundador. 
QUIEN LA FUNDO Y POR QUE MOTIVO 
MGR existe gracias a la idea del señor Jesús Eduardo Ramírez Peralta   técnico 
industrial, que adquiere desde temprana edad conocimiento en la elaboración de 
moldes en acero para la fabricación de cauchos, plásticos y aleaciones. Su expe-
riencia y maestría le permiten incursionar con éxito en la elaboración de repuestos 
en caucho para el sector automotriz en empresas que se lucran de su habilidad. 
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La empresa inicia sus actividades con la independencia de su fundador, buscando 
producir y comercializar sus productos para obtener mejores ingresos, aprove-
chando el potencial que siempre ha tenido el sector autopartista en el país. 
 
COMO SE HA DESARROLLADO Y EN QUE FASE SE ENCUENTRA ACTUAL-
MENTE 
Los recursos técnicos y económicos se han destinado desde sus inicios a la fabri-
cación de moldes en acero con la forma de los repuestos fabricados que son el 
activo principal para el funcionamiento de la empresa. Cada nuevo proyecto re-
quiere una inversión económica que arroja ganancias tiempo después de su ela-
boración, por esta razón la empresa obtiene su estabilidad a medida que posea 
gran cantidad de referencias. 
En la actualidad MGR ha consolidado una lista de referencias importantes que le 
garantizan un flujo de caja constante, logrando el pago oportuno de sus obligacio-
nes y estabilidad financiera. Esto se  refleja en la inversión de nuevas tecnologías 
que respaldan los procesos, los tecnifican y ayudan  a buscar nuevas oportunida-
des de negocios. 
SEGUIMIENTO DE LOS OBJETIVOS 
El objetivo principal, así como  los secundarios están documentados por escrito, 
es de conocimiento interno por el personal y se analizan periódicamente con el fin 
de determinar su situación y las actividades desarrolladas para su consecución. 
Cada integrante cumple una función dentro del organigrama (figura 1) con el cual 
se asignan funciones específicas orientadas al cumplimento de estos. 
QUE FUNCIONES FALTAN 









“posicionarse como una marca líder, innovadora y aspiracional del mercado nacio-
nal,  ofreciendo la mejor opción de producto, precio y servicio, para nuestros clien-
tes.” 
COMO DEBERÍA SER RECONOCIDA LA EMPRESA DENTRO DE UNOS AÑOS 
MGR enfoca sus procesos y servicios a la excelencia de producto, con el fin de 
obtener en pocos años reconocimiento en el sector automotriz gracias a su cali-
dad, precio y variedad. 
CUAL ES EL SUEÑO O ANHELO DE LA EMPRESA 
Ser una empresa solida económicamente donde  el cliente y sus integrantes vean 
en MGR una empresa que brinda productos y servicios de alta calidad.  
UBICACIÓN 
FORMA LEGAL 
Nombre de la Empresa: mecanizados generales y repuestos 
Dirección: diagonal 2 n° 24-32 barrio Eduardo Santos 
Clasificación de la Empresa: Dimensión: microempresa. 
Forma Jurídica: la empresa se encuentra registrada en el régimen común bajo 
persona natural. 
Actividad Económica: industria manufacturera 
La empresa se dedica a la  transformación de la materia prima en bienes de con-
sumo.  
QUE PRODUCTOS Y SERVICIOS OFRECE 
PRODUCTOS Y SERVICIOS 
 Interiores de caliper para frenos de disco 
 Empaquetaduras de cilindro de accionamiento hidráulico  
 Chupas para cilindros hidráulicos 
 Sellos de caucho para bombas de freno 
 Tapones de vaso para bomba de freno 
 Retenedores para booster 
 ligas de caliper 
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 Chupas para embrague 
 Diafragmas de booster 
 Sellos de válvula para motor 
Además de los productos mencionados la empresa ofrece el servicio de fabrica-
ción de moldes para caucho, plástico, troqueles, fabricaciones especiales según 
planos, diseño de máquinas de uso industrial. 
INFLUENCIAS 
Las decisiones son tomadas por los integrantes de la familia en cabeza de su fun-
dador, cumple con las normas legales vigentes por el estado y entes de vigilancia. 
LAS TAREAS Y RESPONSABILIDADES ESTÁN CLARAMENTE DEFINIDAS 
El organigrama de la empresa está diseñado de tal manera que cada persona 
cumple una función específica y vital para el desarrollo de la empresa,  cada una 
está ligada a otra generando obligatoriamente una correlación laboral y reciproca 
Las funciones de MGR se dividen de la siguiente manera 
Directiva – gerente general 
Productiva – jefe de producción 
                     - encargado de control de calidad 
Financiera – contador 
Comercial – coordinador de ventas.  
EN QUE CONSISTE CADA CARGO 
Directiva 
Gerente general: se encarga de planificar la organización, la coordinación y el con-
trol de todas las actividades de la microempresa. 
Productiva  
 Jefe de producción: se ocupa de todas las actividades a través de las cuales la 
empresa desarrolla sus productos o presta los servicios.  
 Jefe de control de calidad: se encarga de controlar que todos los productos 
este en óptimas condiciones antes de llegar al consumidor final. verifica y 
notifica la calidad y confiabilidad de la materia prima, el proceso, el producto 




Contador: maneja la información financiera aconsejando sobre la toma de decisio-
nes con respecto a los recursos. 
Comercial: 
Coordinador de ventas: 
Se encarga de las actividades de ventas de los productos y servicios. 
 
PASO 2 
Documentación, poder de decisión. 
PODER DE DECISIÓN 
La microempresa familiar MGR  desarrolla su gestión y dirección en cabeza de su 
gerente general, es el representante legal y toma las decisiones más importantes 
de la empresa. 
Cada cargo definido aporta a  las decisiones que lo involucran con sus activida-
des, generando decisiones colectivas, para resolver problemas y mejorar el fun-
cionamiento de la empresa. 
DOCUMENTACIÓN 
La documentación de la empresa se limita a reglas sobre procedimientos consig-
nados en los diagramas: (ver anexo 2)  
 Diagramas de flujo 
 Diagramas de operaciones 
 Diagramas hombre-maquina  
Estas herramientas inciden en el desarrollo y estandarización de los proceso pro-
ductivos. 
La empresa cuenta con formatos de control de todas las variables que intervienen 
en los procesos productivos donde se registran de manera actualizada la informa-
ción de todas las referencias con información general, materias primas proveedo-
res etc. 
Dentro de la documentación más importante se encuentran las caracterizaciones 
(ver anexo 3 caracterizaciones) 
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 Clasificador de referencias 
 Formato Control costos de producción 
 Ficha técnica de cada producto 
Todo formato está diseñado para realizar un seguimiento y actualizar la informa-
ción en cabeza de su responsable. 
 
PASO 3 
RELACIONES, COORDINACIÓN, INFORMACIÓN 
INFORMACIÓN 
Como se maneja la información con respecto al mercado competencia   y como se 
consiguen y maneja 
La empresa maneja información constante sobre los productos ofrecidos por la 
competencia, esta labor la desarrolla el jefe de producción con ayuda del coordi-
nador de ventas, que suministra las condiciones y muestras de la competencia. 
 Esta información es comparada con los productos desarrollados por la empresa 
donde se analizan las características físicas técnicas y de aceptación, con base a 
esta información se realizan mejoras o se adoptan características útiles para el 
desarrollo de nuestros productos.   
Se tiene registro de los competidores más importantes, de sus listas de precio, 
referencias, de la aceptación de sus productos así como de la inconformidad de 
los clientes. 
Ejemplo de esto se evidencia en el formato Moldes y Referencias (ver anexo 4) 
que suministra información de cada producto nuevo desarrollado por la empresa, 
con el seguimiento de muestras de la competencia. 
TRANSMISIÓN DE LA INFORMACIÓN 
El objeto principal de la información que se recibe de clientes y competencia, se 
utiliza para generar un valor agregado a los productos, que varían desde el precio, 




Cada departamento realiza sugerencias y adopta medidas para corregir o mejorar 
los procesos y servicios. 
COORDINACIÓN 
Por la dimensión pequeña que posee la empresa la coordinación es efectiva por la 
puntualidad de cada cargo 
En la actualidad la labor más importante de coordinación es realizada por el jefe 
de producción que toma las decisiones del gerente y es el apoyo para las demás 
áreas de ventas y control de calidad, así como del personal que ve en el apoyo y 
el respaldo para el desarrollo y cumplimento de las actividades. 
COMUNICACIÓN. 
Todas las comunicaciones son rápidas y directas, se realizan mejoras de forma 




Reconocimiento, recompensa, sanción 
MIEMBROS.  
Qué ventajas económicas y sociales produce trabajar para MGR? 
Los miembros de MGR encuentran en la empresa una opción económica justa en 
relación al mercado laboral actual, el personal operativo no necesita una formación 
educativa extensa para trabajar en la empresa, la mayoría de operarios cuentan 
con el nivel educativo de secundaria, la empresa los capacita para el desarrollo de 
sus funciones y le aporta conocimiento en procesos industriales, varias personas 
que han pasado por la empresa desarrollan proyectos particulares a fines con el 
sector de autopartes o metalmecánico. 
En la actualidad MGR cuenta con un personal comprometido al máximo con el 
cumplimiento de sus deberes, reflejado en la alta productividad que arrojan sus 
desempeños. Pese a las limitaciones económicas y técnicas, MGR se ha logrado 
mantener gracias al desempeño consciente de sus miembros constituyendo este 
en un aspecto vital en el desarrollo de su actividad y supervivencia. 
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POLÍTICA DE PERSONAL. 
El personal de MGR es seleccionado en base a su función, los cargos principales 
los desarrollan miembros de la familia por lo cual el reclutamiento de personal se 
destina a operarios de producción. Su contratación se realiza con base a su espíri-
tu emprendedor, a su perseverancia y tranquilidad, los valores como nobleza y 
honestidad son primordiales, la formación educativa requerida es la secundaria, 
pues es indispensable conocimientos básicos en materias de raciocinio como ma-
temáticas, físico, químico, por estar involucradas en todos los procesos. 
La empresa capacita y brinda apoyo desde el periodo de prueba, los errores ocu-
rridos por manejo de procesos son asumidos por la empresa que tiene la facultad 




La remuneración económica otorgada por la empresa es muy poca, MGR es pun-
tual con los pagos salariales, los empleados cumplen con la jornada laboral de-
terminada por ley, y se le da la posibilidad de trabajar horas extras en cualquier 
momento que soliciten, se liquidan muy por encima de lo determinado por la ley 
(ver anexo 5) 1.25%  entre 1.75% sobre el valor de la hora, lo que los incentiva al 
recibir mejores sueldos y favorecen a la empresa. 
SANCIONES. 
No existe ningún tipo de sanción ni descuento por equivocaciones en procesos, 
por falta a su trabajo (con excusa verbal únicamente), la empresa confía comple-
tamente en la veracidad y honestidad de su comportamiento, MGR asume y solu-








En qué estado se encuentran las maquinas e instalaciones de la empresa. 
La tecnología utilizada por la empresa es muy básica, algunas de sus máquinas 
cuenta con varios años de trabajo, sin embargo se mantienen en excelentes con-
diciones y prestan el servicio con total exactitud lo que no genera inconveniente a 
la hora de desarrollar productos con alta calidad, pero si aumenta el tiempo de 
desarrollo de algunos procesos que con maquinaria de última tecnología serían 
menores 
Con miras  a mejorar procesos y potencializar más el uso de los recursos, MGR ha 
invertido en máquinas nuevas, adaptándole elementos que agilizan y  optimizan 
sus procesos. (Ver anexo 6).  
INSTALACIONES. 
Al desarrollar repuestos de dimensiones muy pequeñas, MGR no ha tenido el limi-
tante de área, su bodega posee unas dimensiones adecuadas (ver anexo 7 plano 
y distribución en planta) donde los espacios están claramente definidos y utiliza-
dos de la mejor manera, lo que mantiene el orden y el ambiente en sus procesos.  
Con el crecimiento que ha tenido, y al incursionar en otro tipo de servicios como el 
diseño de máquinas se ha hecho muy limitada su área de trabajo.  
En el momento de adquirir nuevas máquinas la empresa estaría en la obligación 
de encontrar un sitio de área mayor que aseguren el cumplimiento de sus objeti-
vos.  
LOS RECURSOS TÉCNICOS SE AJUSTAN A LAS TAREAS Y SON SUFICIEN-
TES PARA SU CUMPLIMIENTO. 
Con lo  mencionado anteriormente MGR  posee la maquinaria indicada y las insta-
laciones son utilizadas de manera eficiente para cumplir con sus tareas, actuales 
pero no permiten ampliar su capacidad de producción, en un mercado donde la 
demanda es alta, lo que a limitado cerrar negocios de mas volumen , en conse-
cuencia mantiene  un nivel de producción bajo, que  limita su crecimiento. 
QUE SOLUCIONES SE IMPLEMENTAN EN LA ACTUALIDAD PARA SOLUCIO-
NAR ESTE PROBLEMA. 
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En miras a garantizar cumplimiento con las condiciones actuales, MGR planifica la 
producción de manera óptima, aumenta los turnos y la vinculación de personal, 
utilizando al máximo la capacidad instalada.  
INFRAESTRUCTURA 
La áreas de trabajo están diseñada con alto grado de estética, orden y con los 
elementos necesarios para el desarrollo de sus actividades en este sentido la limi-
tante del espacio no es problema para cumplir con las obligaciones de producción. 
FINANZAS 
COMO SE ELABORAN LOS PRESUPUESTOS 
Cada proyecto desarrollado por la empresa MGR maneja un formato de presu-
puesto donde se consignan las previsiones o elementos del negocio. 
Este formato maneja el tiempo de desarrollo, los pagos a desarrollar y las materias 
primas y procesos necesarios.  
Este formato (ver anexo 8) es ayuda para la planeación y el aseguramiento de los 
recursos que debe utilizar la empresa para completar el trabajo 
Los presupuestos van de la mano del formato costos de producción (ver anexo 9) 
donde se calculan los costos de producción y se estima el porcentaje de ganancia 
de la empresa. 
Con estas dos herramientas MGR planifica, coordina y controla los proyectos, pe-
didos y actividades a desarrollar. 
CONTROL DE COSTOS E INGRESOS 
Los requerimientos económicos para desarrollar un proyecto son estudiados con 
base a sus formatos de presupuestos, son efectivos de no existir eventualidades, 
basados en su proyección se desarrollan los proyectos, pero son poco flexibles a 
la hora de imprevistos o cambios lo que hacen que en eventualidades se cotice 
por debajo, dejando un margen de utilidad menor al esperado. 
Este problema se ha minimizado aumentando los tiempos de entrega y mante-
niendo un ahorro que asegura la solución de cualquier inconveniente sin la urgen-





La parte contable puede ser uno de los mayores problemas presentados por MGR. 
Su parte financiera es llevada por un contador que maneja los datos pero no apor-
ta al análisis.  
La contabilidad es muy básica se concentra en los costos de producción y el mar-
gen de utilidad de cada proyecto. Las ganancias o pérdidas no tienen un análisis 
para su inversión o en su defecto para su corrección. 
Se maneja un programa contable llamado Elisa que controla pero no se actualiza 
con la continuidad necesaria cuidando muy poco los detalles que representan 
cambios significativos en el cuidado de las finanzas de la empresa. 
PASO 6  
Dirección. 
Autonomía y estilo directivo 
QUE DECISIONES TOMA EL DUEÑO DE LA EMPRESA 
 
Las decisiones tomadas por la empresa se realizan por parte del dueño, con pre-
vio análisis de los demás miembros de la empresa, teniendo en cuenta Cada área. 
De esta consulta se determinan las  prioridades en cuanto a inversión, pagos y 
requerimientos.  
La prioridad de las decisiones se realiza con base a las necesidades de funciona-
miento como abastecimiento de materias primas, pago de nómina, proveedores, 













DIAGNÓSTICO GENERAL DE MERCADEO 
  
1.1-  Entorno Económico. 
 ¿Qué cambios económicos pueden afectar negativamente a la evolución del 
mercado y la demanda? 
 TLC:  
 Apertura económica 
  
1.2-  Entorno Político. 
 ¿Qué leyes que incidan sobre las actividades de la empresa pueden aprobar-
se en un futuro próximo? 
 Políticas Fiscales y Tributarias 
 La ley de presupuesto Nacional 
 Requisitos Ambientales 
 Normatividad Técnicas 
 Normas salariales  
 ¿Qué leyes pueden afectar a los procedimientos de venta, distribución y co-
municación? 
 IVA 
 Precio del combustible 
 Impuesto sobre las ventas 
 Leyes que regulan las tarifas de telecomunicaciones 
 ¿Qué normas financieras o fiscales pueden dañar la rentabilidad de las activi-
dades de la empresa? 
 Leyes arancelarias 
 Leyes tributarias 
 Leyes que afecten la oferta y la demanda 
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 Normas que regulan los créditos hasta las tarifas de intereses 
 ¿Está la empresa expuesta a las críticas o a las quejas de las asociaciones de 
consumidores? 
MGR por ser una empresa fabricante que tiene como cliente principal distribuido-
res mayoristas y no al comprador final, no presenta quejas o críticas directas,  
 
1.3-  Entorno  Cultural. 
 ¿Qué cambios socioculturales pueden dañar la demanda de los productos de 
la empresa? 
Colombia no es un país fabricante de vehículos, por lo que las personas pue-
den preferir comprar los repuestos de sus carros de marcas extranjeras, don-
de se fabriquen automotores, esto les brinda mayor confianza y respaldo. 
 ¿Qué cambios en los compradores pueden modificar la demanda global del 
mercado? 
Con la apertura económica y los TLC, los compradores cada vez  tienen cada vez 
más variedad para elegir, lo que hace que la demanda global se vea afectada. 
 ¿Cuál sería la influencia previsible de tales cambios? 
Es la influencia es la tendencia a la globalización que se está imponiendo, los paí-
ses tratan de tener la mayor cantidad de aliados posibles para interactuar entre si. 
 
-1.4-  Entorno Internacional. 
         ¿Existe estabilidad económica y política en los países suministrantes de 
los bienes que se venden? 
MGR por ser una empresa fabricante solo necesita la materia prima para sus pro-
ductos, el cual la compra directamente en el país, aunque su fabricación no siem-
pre sea nacional. 
 




Los tratados de libre comercio son un punto relevante desde el punto de vista fa-
bricante ya que la competencia sería mayor, pero de igual forma la adquisición de 
la MP sería más fácil en el caso de importarla. 
 
         ¿Qué oportunidades y amenazas ofrecen los mercados extranjeros para 
nuestros productos? 
Es una amenaza para el sector de autopartes la incursión del mercado extranjero, 
puesto que la competencia sería más fuerte. 
Sería una oportunidad para los fabricantes de autopartes, si con  la apertura 
económica y los tratados de libre comercio aumenta la venta de automotores, eso 
incrementaría la demanda de piezas de repuesto. 
         ¿Existe un proceso de globalización de los mercados para nuestros pro-
ductos? 
Para la mayoría de los mercados existe un proceso de globalización, es la tenden-
cia actual de la economía, y hay que seguir al ritmo de los cambios si se quiere 
permanecer en el mercado. 
 
-1.5-  Entorno Ecológico. 
         ¿Influyen en el negocio las leyes sobre protección a los recursos natura-
les? 
La secretaria de ambiente dispone de una guía del manejo de los residuos de 
caucho como llantas y otros48, donde dispone que las causas que pueden afectar 
el ambiente fuera la quema de este tipo de residuos “Las emisiones por la quema 
de llantas a cielo abierto representan un serio impacto negativo a la salud y el me-
dio ambiente.” 
La empresa maneja desechos de residuos de caucho que en el momento no se 
reciclan. 
                                            
48
http://www.secretariadeambiente.gov.co/sda/libreria/pdf/residuos/guia_llantas.pdf generado en 
septiembre de 2006, consultado el 25 de mayo de 2011 
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         ¿Qué tipos de productos actuales pueden constituir una amenaza para la 
salud o para el entorno? 
El manejo inadecuado de los residuos sólidos en general representa un peligro 
para la salud y para el entorno. Lo concerniente a los productos fabricados en 
caucho no están representados como residuos peligrosos: 
Existen básicamente cuatro impactos asociados con el inadecuado almacena-
miento de este tipo de residuos: 
• Proliferación de vectores como mosquitos y roedores debido al estancamiento de 
las aguas y la inaccesibilidad  de zonas de almacenamiento (se recomienda perfo-
rar las llantas antes de almacenarlas a la intemperie). 
• Riesgo de incendios incontrolables en lugares donde se apilan gran cantidad de 
llantas sin la apropiada distribución y medidas de control mínimas.  
• Riesgos de derrumbe cuando se apilan gran cantidad de llantas de manera in-
adecuada. 
• Deterioro del entorno y del paisaje debido al apilamiento inadecuado.49 
 
         ¿Puede el sector convertirse en el objetivo de los movimientos ecologis-
tas? 
Al no ser un residuo de alto riesgo no se convertiría en un objetivo para los ecolo-
gistas, ya que sus prioridades se enfocan en proteger el planeta de problemas que 
representen un peligro para la naturaleza como la tala de árboles, los aspectos 
nucleares y otros de mayor envergadura 
 
-1.6-  Entorno Tecnológico 
¿Qué desarrollos tecnológicos pueden tener incidencia en los costos y la demanda 
de los productos? 
                                            
49
http://www.secretariadeambiente.gov.co/sda/libreria/pdf/residuos/guia_llantas.pdf generado en 




Existe una evolución de la tecnología que sería un factor de riesgo para la empre-
sa ya que existen máquinas de gran costo que producen mayor cantidad en menor  
tiempo y que la empresa en este momento no tiene el capital para obtenerlas. 
¿En qué plazo podrían producirse esos posibles avances tecnológicos? 
La tecnología evoluciona a diario y cada día salen avances para mejorar los pro-
cesos,  y se trata de estar en la vanguardia para ir al ritmo del mercado. 
 
 - Microentorno 
 
-2.1-  Tendencias globales del mercado  (Para cada línea). 
         ¿Cuál es el tamaño del mercado total en unidades y en dólares? 
Según el estudio de mercado realizado, el tamaño total del mercado es de  
612.174 unidades de cauchos de mordaza demandados en la actualidad 
 
         ¿Cuáles son las tendencias del sector?  ¿Crecimiento, estancamiento o 
declive? 
El sector tiene una tendencia a crecer como lo muestra el estudio de mercados 
realizado. 
 
         ¿Existe una estructura estacional en las ventas o son productos que se 
venden a lo largo del año? 
Los productos se venden a lo largo del año, ya que todos los carros ameritan un 
cambio o reparación en cualquier momento de su vida útil. 
 
         ¿Qué productos sustitutos prestan el mismo servicio? 
Los cauchos de mordaza no tienen un producto sustituto, ya que son piezas es-
pecíficas de los las mordazas de los frenos de automotores. 
 
         ¿Cuáles son las innovaciones recientes aportadas a los productos? 
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Para llevar a cabo algunas innovaciones se realizó una encuesta que arroja una 
tendencia del cliente a obtener el producto por separado sin necesidad de comprar 
la parte metálica de la pieza, de igual forma se nota el interés por el color y el em-
paque del producto. 
 
         ¿Cuál ha sido la evolución en los precios promedio de los productos? 
Los Cauchos de Mordaza se presentan en el mercado en KIT con un precio que 
oscila en la actualidad entre $5.000 y $8.000 su evolución ha sido de acuerdo al 
aumento del IPC a través de los años  
         ¿Cuál es el nivel de intensidad publicitaria? 
La publicidad es bastante baja, existen algunas empresas que tienen página web, 
y muestran algunos de sus productos. 
 
         ¿Cuáles son los medios publicitarios más utilizados? 
Página Web. 
 
         ¿Cuáles son los principales segmentos del mercado? 
La segmentación del mercado está enfocado a los almacenes de repuestos de 
frenos para automotores. 
 
-2.2-  Análisis de los clientes compradores. 
         ¿Cuál es la composición del centro de decisión de compra? 
La demanda de los Cauchos de Mordaza. 
 
         ¿Cuál es el proceso seguido en la decisión de compra? 
El precio y la calidad de los Cauchos. 
 
         ¿Cuáles son los motivos determinantes de la decisión de compra? 




         ¿Cuáles son los principales usos dados al producto por los compradores? 
La reventa a talleres dedicados a la reparación y mantenimiento de vehículos, la 
exportación a otros países. 
 
         ¿Han evolucionado en los últimos años los hábitos de compra de los 
compradores? 
Se ofrecen valores agregados de post venta como garantía, soporte y atención al 
cliente. 
 
         ¿Cuáles son las expectativas y necesidades principales de los comprado-
res? 
La calidad. 
         ¿Cuál es la frecuencia o periodicidad de las compras? 
Según la encuesta realizada la periodicidad de compra se concentra en la categor-
ía de mensual. 
 ¿A qué factores son más sensibles los compradores: precio, publicidad, 
servicio o imagen de marca? 
Al precio, a la calidad y al servicio. 
 ¿Cuáles son las causas principales de satisfacción e insatisfacción? 
Las causas de satisfacción del cliente es que no se le presenten inconvenientes 
con los productos comprados, como rechazo por calidad o forma. 
Y las insatisfacciones radican en el incumplimiento de la entrega de los productos. 
 
2.3-  Análisis de la competencia. 
 ¿Cuál es el la cantidad de competidores directos? 
En este momento la competencia directa de MGR radica en 4 fabricantes princi-
palmente. 
 ¿Cuál es la cuota de mercado que poseen los competidores más importantes? 
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En este momento tienen todo el mercado cubierto aunque existe una gran parte de 
la demanda insatisfecha. 
 ¿Cuál es la situación competitiva actual de la empresa? (Líder, retador, segui-
dor) 
La innovación, el precio, la calidad. 
 
 ¿Cuál es la imagen de marca de los principales competidores actuales? 
 
 
 ¿Hay competidores que poseen ventaja en diferenciación?  ¿Qué tipos de di-
ferenciación?  
Los competidores tienen un mercado y ya se han diferenciado con productos 
de buena calidad. 
 ¿Hay obstáculos que impiden la entrada de nuevos competidores? ¿Cuáles 
son los principales?   
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No existen muchos obstáculos debido a que existe una demanda insatisfecha que 
permite el ingreso de nuevos fabricantes de cauchos de mordaza 
 ¿Cuáles son los productos sustitutos y qué nivel de amenaza representan? 
Los cauchos de mordaza no tienen productos sustitutos ya que son un producto 
esencial para la reparación de la mordaza de los carros. 
 
 ¿Hay concentración en los proveedores? ¿Qué poder de negociación tienen? 
Debido a que MGR maneja productos similares, cuenta con una serie de pro-
veedores  calificados y con la antigüedad que los respalda, además que cum-
plen con la norma de calidad de la materia prima 
 
2.5-  Análisis de la Distribución. 
 ¿Cuáles son las tendencias de los canales de distribución? 
Los canales de distribución se enfocan en distribuidores de autopartes. 
 ¿Cuenta la empresa con líneas exclusivas?  
En el momento no tiene ninguna línea exclusiva. 
 
2.6-   Análisis de la Promoción. 
 ¿En qué medida se utiliza la Publicidad y las promociones de venta en el sec-
tor? 
Se cuenta con unos vendedores externos que manejan unos catálogos con los 
productos, el empaque viene con el logo de la empresa. 
 
 ¿Cuáles son los descuentos practicados habitualmente? 
Por compras de gran volumen se realizan unos descuentos del 10% y por pa-
go de contado también. 
 ¿Qué tipos de promociones se trabajan?  
No se manejan promociones. 
 
2.7-  Análisis de los Proveedores. 
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 ¿Cuáles son las tendencias en los sistemas de venta de los proveedores? 
Las compras se realizan de contado por medio de pedidos, o directamente en el 
punto de venta. 
  ¿Cuántos proveedores importantes hay en el mercado? 
Existe una gran cantidad de proveedores de cauchos en el mercado, en el 
momento no ha habido necesidad de importar la materia prima. 
 ¿Cómo ha evolucionado su poder de negociación? 
La empresa siempre ha comprado de contado, el precio de la materia prima 
siempre es pactado por el proveedor. 
 ¿Qué tipos de proveedores tiene la empresa, por su tamaño? 
MGR cuenta con proveedores que vendan el caucho respaldado por una norma de 
calidad. 
 
2.8-  Análisis de Empresas de servicios complementarios. 
 ¿Qué problemas hay en los costos y disponibilidad de los servicios de alma-
cenamiento? 
La empresa fabrica sobre pedido y en los casos que toque almacenar, existe 
una estantería con capacidad para almacenar una gran cantidad. 
 
Diagnostico Interno  
 
3.1-Planificación. 
 ¿Tiene la organización metas y objetivos claramente definidos?  
La empresa cuenta con objetivos definidos las metas no son claras. 
 ¿Hay algún tipo de Monitoreo de la Competencia? 
No se tiene un método específico para monitorear la competencia, pero si se 
está al tanto de los precios y cambios que realice, por medio de lo clientes. 
 




Si tiene y están expuestos en el diagnóstico de la empresa. 
 
3.2-    Organización. 
 ¿Posee la firma una estructura organizativa formal? 
Si 
 ¿Existen manuales de Descripción de Cargos o similares? 
No se cuenta con manuales de funciones. 
 ¿Qué tendencias hay para este tipo de bienes en cuanto a bienes substitutos y 
futura competencia directa en un futuro cercano?  
Este bien no es un bien sustituto y en el momento no se cuenta con un plan 
para la futura competencia. 
 
 
3.3-  Análisis FODA. 
 ¿Cuáles son las principales Fortalezas y Debilidades de la empresa?  
FORTALEZAS 
 Los objetivos de la empresa están claramente definidos, orientados al cumpli-
miento de las metas. 
 Los valores de la empresa están orientados hacia el personal, sus productos, 
colaboradores y clientes, permitiendo interactuar entre sí, logrando una mayor 
confianza. 
 Ser especialista en la fabricación de piezas para frenos de automotores del 
mercado colombiano. 
 Cuenta con maquinaria propia en óptimas condiciones e instalaciones que son 
utilizadas de la manera más eficiente posible, para la fabricación de los produc-
tos ofrecidos. 
 Su amplia experiencia le permite desarrollar nuevos productos, de manera rápi-
da y eficaz. 
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 Los productos fabricados por MGR cuentan con una gran aceptación, por su 
calidad y efectividad. 
 MGR cuenta con una amplia lista de productos que le garantizan un flujo de 
caja constante. 
 Los precios son competitivos en el mercado de repuestos para frenos de auto-
motores, manteniendo una buena calidad. 
 Su conformación familiar proporciona agilidad y autonomía en la toma de deci-
siones. 
 Se tiene  registro de los competidores, de su lista de precios, referencias, acep-
tación de sus productos, así como la inconformidad de sus clientes.  
 Por la dimensión pequeña que posee la empresa, la coordinación y comunica-
ción son efectiva, rápida y directa, por la puntualidad de cada cargo. 
 MGR cuenta con proveedores certificados por normas técnicas que ofrecen 




 No estar certificados bajo ninguna Norma Técnica, ocasiona una desven-
taja frente a la competencia y aceptación de nuevos clientes. 
 Falta de maquinaria de optima tecnología, para desarrollar nuevos produc-
tos y tecnificar los procesos. 
 Falta de desarrollo publicitario. 
 Falta de reconocimiento en el mercado, ha limitado su crecimiento y cerrar 
negocios importantes. 
 La empresa no se ha logrado consolidar como una empresa líder, en el 
mercado de frenos Nacional por su inadecuado manejo financiero. 
 Las ganancias de un proyecto ejecutado requiere una inversión económica 
que arroja ganancias tiempo después de su elaboración. 
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  El capital de la empresa no es suficiente para desarrollar algunos proyec-
tos, que ameritan una gran inversión. 
 Con el crecimiento que ha tenido la empresa, y al incursionar en otro tipo 
de servicios como el diseño de maquinas se ha hecho muy limitada su 
área de trabajo.  
 MGR posee la maquinaria indicada y las instalaciones son utilizadas de 
manera eficiente para cumplir con sus tareas, actuales pero no permiten 
ampliar su capacidad de producción, en un mercado donde la demanda es 
alta, lo que a limitado cerrar negocios de mas volumen, en consecuencia 
mantiene  un nivel de producción bajo, que  limita su crecimiento. 
 La contabilidad es muy básica, se concentra en los costos de producción y 
el margen de utilidad de cada proyecto. Las ganancias o pérdidas no tie-
nen un análisis para su inversión o en su defecto para su corrección. 
 No contar con indicadores que le permitan cuantificar algunos aspectos 
importantes, como el grado de satisfacción del cliente, la oportunidad y 
servicio de los proveedores y el  cumplimiento de las ventas. 
 Muchas de las decisiones son tomadas sin previo análisis, lo que ocasiona 
inconvenientes posteriores. 
 ¿Cuáles son las principales Oportunidades y Amenazas? 
OPORTUNIDADES 
 De aprovechar la demanda insatisfecha que presenta el mercado de auto-
partes para frenos de vehículos. 
 De aprovechar que la demanda de productos nacionales se ha incrementa-
do por el respaldo y eficiencia que brinda, a menos precio que los importa-
dos. 
 De aprovechar el incremento en ventas de vehículos automotores que ha 




 De aprovechar el buen momento por el cual está pasando el sector de au-
toparte en Colombia. 
 De aprovechar las diferentes opciones de refinanciamiento, compra de car-
tera y otros beneficios que están ofreciendo las entidades financieras para 
las pequeñas empresas. 
 Amentar sus clientes debido a la exclusividad que tendría la empresa al 
ofrecer repuestos que se pueden comprar por separado. 
 
AMENAZAS 
 La mayoría de las empresas presentes en el mercado de autopartes se en-
cuentran certificadas por alguna norma técnica, lo que crea desventaja al 
momento de respaldar nuestros productos. 
 Las tasas de interés que están actualmente establecidas para los présta-
mos. 
 La apertura de mercados internacionales, puede ocasionar una mayor ofer-
ta de los productos. 
 El crecimiento de la competencia, ya que el poder adquisitivo le permitirá 
invertir y conseguir un alto nivel en corto tiempo. 
 La implementación de nuevas tecnologías por parte de la competencia. 
 La devaluación del peso frente al dólar, para la adquisición de maquinaria 
de tecnología de punta, que generalmente hay que importarla 
 
 
3.4-   Estrategias de mercadeo. 
 ¿Cuáles son los Objetivos de Mercadeo? 
Impulsar el desarrollo publicitario permitiendo incursionar en el mercado como una 
marca de repuestos de variedad y calidad MEDIANO PLAZO - MERCADO 
  ¿Cuáles son las principales Estrategias de Mercadeo? 
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Lanzar el producto con un valor agregado, debido a que se ofrecerá solo la pieza 
en caucho, lo que baja el precio del producto. 
Ofrecer valor agregado en la presentación del producto y su color. 
 
3.5-   Sistemas de mercadeo. 
 ¿Cómo se compone el Sistema de Información de Mercadeo? 
Está a cargo de los vendedores que se encarga de promocionar los productos. 
 ¿Qué elementos integran el Sistema de Planificación de Mercadeo? 
No existe un sistema de planificación como tal, los vendedores manejan catálogos 
y muestra físicos que reparten a los clientes. 
 ¿Qué herramientas existen para conformar el Sistema de Control de Merca-
deo? 
No existe ningún sistema de control en la actualidad. 
 
3.6-   Productividad de mercadeo. 
 ¿Se ha hecho en los últimos ejercicios un Análisis de Rentabilidad de gestión? 
No se ha hecho un ejercicio especifico, se tiene planificado realizar la página web 
y medir la rentabilidad a partir de ahí. 
 ¿Se ha hecho en los últimos ejercicios un Análisis Costo / Beneficio? 
La empresa muestra un balance donde se puede reflejar que el negocio está de-
jando utilidades. 
 
3.7-   Organización de las actividades de mercadeo. 
 ¿Existe una estructura formal que regula las actividades de Mercadeo?  
No existe  
 ¿Cómo, además de las ventas, se mide la eficiencia de la función de Merca-
deo? 
No existen indicadores de este tipo. 




La eficiencia de los departamentos se mide de acuerdo a la satisfacción o quejas y 









OBJETIVO DE LA ENCUESTA: 
Obtener datos cuantitativos y cualitativos que permitan a la empresa MGR. MECA-
NIZADOS GENERALES Y REPUESTOS, tomar la decisión de ampliar el portafolio de 
productos de la línea de auto-repuestos, con la producción y comercialización de 
cauchos de mordaza. 
 
Para tal efecto se contemplan los siguientes aspectos: 
 
a. Modelos, materiales, usos, presentación y precios actuales de los  (Cau-
chos de Mordaza) a introducir como nuevo producto en el portafolio de la 
línea de auto-repuestos.  
b. Identificar los aspectos más relevantes en el momento de decisión de com-
pra. 
c. Conocer los gustos del cliente en materia de los atributos – características 
de los productos. 
d. Conocer las expectativas del comprador frente a los nuevos productos 
e. Establecer las necesidades del mercado en materia de precio, presenta-





ELABORACIÓN DEL FORMULARIO: 
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La encuesta está estructurada  con 10 preguntas como sigue: 
a. 9 preguntas de respuesta de selección  múltiple.  




Las respuestas de los encuestados permitirán conocer aspectos relevantes sobre 




“El tipo de investigación es una investigación exhaustiva por  lo que se deben ob-
servar todas las unidades que constituyen la población o universo, objeto de la 
investigación, esta enumeración total de la población recibe el nombre de censo50 
95 establecimientos distribuidores de auto – repuestos de MGR. MECANIZADOS GE-
NERALES Y REPUESTOS, en Bogotá,  
 
MUESTRA 
Por ser una muestra relativamente pequeña, 95 distribuidores se tomará una co-
bertura del 100% de la población. 
Pues al aplicar formulas de muestreo, la muestra resultaría muy pequeña. 
 
TRABAJO DE CAMPO  
El trabajo de campo va a ser realizado en los puntos de ventas que distribuyen los 
productos de MGR. MECANIZADOS GENERALES Y REPUESTOS, en Bogotá y para su 
elaboración, se tendrá en cuenta como filtro o perfil del encuestado, que sean 
                                            
50




hombres y/o mujeres mayores de 18 años de edad que conozcan tanto los cau-
chos de mordaza, como su rotación (en términos de producto) 
 
Dicho trabajo de campo será realizado de forma individual con el apoyo del grupo 
de mercadeo (Fuerza de ventas) de la Empresa MGR. MECANIZADOS GENERALES Y 
REPUESTOS. 
 
ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS 
Para llevar a cabo el análisis de los resultados de las encuestas, se hizo necesario 
un registro numérico de la cantidad y la frecuencia de cada alternativa de las posi-
bilidades de respuesta. 
 
METODOLOGÍA UTILIZADA 
El diseño de la encuesta obedece a la inquietud del grupo investigador sobre los 
factores más relevantes para analizar la viabilidad deampliar el portafolio de pro-
ductos de la línea de auto-repuestos de la empresa MGR. MECANIZADOS GENERA-
LES Y REPUESTOS, con la producción y comercialización de cauchos de mordaza. 
Sin embargo, se le explicará a los encuestados tanto los fines académicos como 























MODELO DE LA ENCUESTA 
Este estudio SE LLEVA A CABO UNICA Y EXCLUSIVAMENTE con fines académicos como traba-
jo de grado, por tal razón, en ningún momento compromete a LA UNIVERSIDAD LIBRE DE CO-
LOMBIA, ni a MECANIZADOS GENERALES Y REPUESTOS.  Las opiniones y datos de este estu-
dio solo comprometen a sus autores. 
Vale la pena aclarar que el uso de esta información es de tipo confidencial 
Fecha de realización de la encuesta.  
Día: _____  Mes: _____   Año: ___________ 
 
De la manera mas cordial se requiere como información básica, complete los siguientes datos. 
(Opcional) 
NOMBRE ENCUESTADOR:  
 _________________________________________________________ 
PUNTO DE VENTA:   _________________________________________________________ 
DIRECCION:  _________________________________________________________ 
E- Mail: _______________________________Teléfono:  ______________________ 
La encuesta está dirigida a los principales clientes y distribuidores de MGR. MECANIZADOS GE-
NERALES Y REPUESTOS  
 




































3. En los siguientes rangos seleccione la cantidad comprada. 
 
 Entre 1 y 50 UN.  
 Entre 51 y 100 UN.  
 Entre 101 y 200 UN.  
 Entre 201 y 500 UN.  
 Más de 500 UN.  
 
4. Si usted es comprador ¿Hace cuanto adquiere  CAUCHOS DE MORDAZA?  
 
 Menos de un mes  
 De uno a seis meses  
 De seis meses a un año  
 De uno a tres años  
 Más de tres años  
 No lo compro  
 
5. ¿Con qué frecuencia adquiere CAUCHOS DE MORDAZA, en su punto de venta?  
 
 Una vez a la semana o más  
 Dos o tres veces al mes  
 Una vez al mes  
 Menos de una vez al mes  
 No lo utilizo  
 
 
6. Por favor, lea detenidamente la siguiente descripción de un nuevo producto/servicio: 
 
La empresa MGR. MECANIZADOS GENERALES Y REPUESTOS pretende sacar al mercado una 
línea de CAUCHOS DE MORDAZA, elaborados con materiales certificados y acabados de alta 
calidad, ofreciendo al mercado las referencias de los vehículos con mayor rotación en el país.  
Con base en la anterior descripción,  
 220 
 
 Lo compraría  
 Probablemente lo compraría  
 No lo compraría  
 
7. El kit de Mordaza contiene piezas metálicas y en caucho, por su funcionamiento las 
metálicas son más resistentes. ¿Le gustaría tener la posibilidad de adquirir única-





8. Según su experiencia como distribuidor; de las siguientes marcas de vehículos mar-
que con una X cuales de ellas demanda más cauchos de mordaza, es decir, ¿cuáles 
son las más solicitadas? 
MARCA MODELOS 
Mazda 323 626 Serie 
B 
Mazda 3 Mazda 6 Matsuri 






Renault R-9 R-19 Clio Twingo Megane Symbol 
Mitsubishi Monte-
ro 
V6-3000 Lancer Nativa Colt  








9. De las siguientes razones ¿por que considera usted que las marcas y modelos se-
leccionados en la pregunta anterior, demandan un mayor volumen para la venta. 
 
 Mayor circulación y participación en la ciudad de Bogotá. 
 Mayor presencia de la marca en el sector de servicio público. 
 Marcas comercialmente más asequibles para el presupuesto de los bogotanos. 
 El mismo caucho le sirve a varios modelos. 
 Vehículos de carga y trabajo pesado. 







10. De acuerdo con la siguiente tabla, seleccione los atributos y/o características que 



















Color Baja Muy 
Bajo 







Bajo Que Se Venda 




Textura Buena Medio Que Se Venda 
El Juego De La 
Pieza Metálica 












11. De las siguientes opciones, marque con una X la presentación que más le gustaría al 
adquirir los cauchos de mordaza. 
 
 Bolsa 
 Caja de cartón 
 Empaque al vacio 
 Empaque tipo blíster 
 
12. 11. De los siguientes rangos de precio, seleccione con una X el precio que usted 
considera que está dispuesto a pagar el comprador, por los cauchos de mordaza 
 
 Menos de $1.000  
 Entre $1.000 y $1.500  
 Entre $1.600 y $2.000 
 Más de $2.100 
LA ENCUESTA HA CONCLUIDO 
MUCHAS GRACIAS. 
 
